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ABSTRAK

Nama : Lely Suryani

NIM : 13 230 0066

Judul Skripsi : Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Menjadi
Nasabah di Unit Pegadaian Syariah Manggis
Bukittinggi.

Unit Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi membantu masyarakat
menengah ke bawah dalam mendapatkan pinjaman yang cepat, mudah dan aman,
pastinya juga yang berbasis syariah. Beberapa masyarakat kurang mengetahui
tentang jasa gadai syariah, kurang mengetahui produk-produk yang ada pada
pegadaian syariah. Dilihat dari masyarakat yang masih banyak meminjam uang
kepada para rentenir. Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah apakah ada
pengaruh promosi terhadap keputusan menjadi nasabah di unit pegadaian syariah
manggis bukittinggi. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi
terhadap keputusan menjadi nasabah di unit pegadaian syariah manggis
bukittinggi dan berguna untuk sebagai referensi ilmiah untuk dijadikan bahan
masukan untuk peneliti selanjutnya.

Promosi adalah alat komunikasi antara perusahaan dengan pelanggan,
melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi pelanggan. Keputusan nasabah
adalah alternatif keputusan yang dilakukan nasabah untuk menggunakan produk
yang ditawarkan bank/lembaga keuangan lainnya.

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif dengan menggunakan
analisis regresi sederhana. Teknik pengumpulan data yang digunakan oleh peneliti
dalam penelitian ini adalah menggunakan angket serta melalui wawancara
terhadap individu yang informasinya diperlukan untuk kelengkapan data pada
penelitian ini. Angket merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan
dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada
responden untuk dijawab. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak
83 responden. Pengolahan data dilakukan dengan SPSS versi 22.

Hasil uji koefisien determinasi (R?) dapat diketahui bahwa 29,3% variabel
promosi mampu mempengaruhi keputusan menjadi nasabah dan 70,7% sisanya
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini.
Berdasarkan hasil penelitian ini menunjukkan pengaruh yang signifikan yaitu
promosi terhadap keputusan menjadi nasabah dengan nilai ty;yng>traper (5,789>

1,664).

Kata Kunci : Promosi, Keputusan Menjadi Nasabah
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1. Konsonan

PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan arab

dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi

ini sebagian dilambangkan

dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain

dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Berikut ini daftar huruf arab dan transliterasinya dengan huruf latin.

Huruf
Arab Nama Huruf Latin Huruf Latin Nama
| Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan
< Ba B Be
< Ta T Te
< sa S es (dengan titik di atas)
z jim J Je
z ha h ha(dengan titik di
bawah)
z Kha Kh ka dan ha
2 dal D De
3 zal Z zet (dengan titik di atas)
J ra R Er
J zai Z Zet
o iin S Es
o syin Sy es dan ye
U= sad $ es (dengan titik di
bawah)
o= dad d de (dengan titik di
bawah)
L ta t te (dengan titik di

Vi



bawah)
L za z zet (dengan titik di
bawah)
‘ain koma terbalik di atas
Gain G Ge
Fa F Ef
S Qaf Q Ki
&l Kaf K Ka
J Lam L El
N Mim M Em
o Nun N En
B) Wau W We
° Ha H Ha
e hamzah Apostrof
< Ya Y Ye
2. Vokal

Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.
a. Vokal Tunggal
Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harkat

transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
fathah A A
—
- Kasrah I I
—
5 dommah U U

vii




b. Vokal Rangkap
Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara

harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf.

Tanda dan Huruf Nama Gabungan Nama
& fathah dan ya ai adani
SR fathah dan wau au adanu

c. Maddah

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan

huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda.

Harkat dan Nama Huruf dan Nama
Huruf Tanda
&..oo) e | fathah dan alif atau a a dan garis atas
ya
. kasrah dan ya i i dan garis di
bawah
S dommah dan wau u u dan garis di atas

3. Ta Marbutah
Transliterasi untuk ta marbutah ada dua.
a. Ta marbutah hidup
Ta marbutah yang hidup atau mendapat harkat fathah, kasrah, dan dommah,
transliterasenya adalah /t/.
b. Ta marbutah mati
Ta marbutah yang mati atau mendapat harkat sukun, transliterasenya adalah

/nl.
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Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah diikuti oleh
kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu
terpisah maka ta marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h).

4. Syaddah (Tsaydid)

Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan
dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini
tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama
dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu.

5. Kata Sandang

Kata sandang dalan system tulisan Arab dilambangkan dengan huruf,

yaitu:
J' . Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara
kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang yang
diikuti oleh huruf gamariah.
a. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai
dengan bunyinya, yaitu huruf /I/ diganti dengan huruf yang sama dengan
huruf yang langsung diikuti kata sandang itu.
b. Kata sandang yang diikuti huruf gamariah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariah ditransliterasikan sesuai

dengan aturan yang digariskan didepan dan sesuai dengan bunyinya.



6. Hamzah
Dinyatakan di depan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah
ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan
diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan,
karena dalam tulisan Arab berupa alif.
7. Penulisan Kata
Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf, ditulis terpisah.
Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang sudah lazim
dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan
maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan dengan dua
cara: bisa dipisah per kata dan bisa pula dirangkaikan.
8. Huruf Kapital
Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab
huruf kapital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan
juga. Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD,
diantaranya huruf kapital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri
dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang
ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri tesebut, bukan huruf
awal kata sandangnya.
Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku dalam tulisan
Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan
kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf kapital tidak

dipergunakan.



9. Tajwid
Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman
transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena
itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid.
Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-
Latin. Cetekan Kelima. 2003. Jakarta: Proyek Pengkajian dan

Pengembangan Lektur Pendidikan Agama.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Persaingan didunia bisnis semakin ketat, membuat pegadaian syariah
berusaha mencari strategi yang cepat dan tepat dalam memasarkan produknya.
Pegadaian harus mampu bersikap dan bertindak cepat dan tepat dalam
menghadapi persaingan. Oleh karena itu, setiap pegadaian dituntut bersaing
secara kompetitif dalam hal strategi bisnis untuk mencapai tujuan pegadaian
serta memahami apa yang diinginkan nasabah.

Pegadaian syariah didirikan dengan tujuan tertentu sehingga dapat tetap
hidup dan berkembang. Salah satu tujuan pegadaian tersebut adalah dengan
meningkatkan kesejahteraan nasabah di bagian jasa. Tingkat keuntungan dapat
dipertahankan apabila pegadaian syariah ini dapat mempertahankan produk-
produk yang ada di pegadaian syariah menurut syariat Islam, salah satunya
melalui usaha mencari dan membina nasabah.

Konsep pemaasaran menekankan bahwa konsumenlah yang menjadi
fokus utama perusahaan, oleh karena itu diperlukan berbagai cara untuk
memahami apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen yang
sesungguhnya.’ Kegiatan pemasaran merupakan faktor yang sangat penting
dan berpengaruh bagi pegadaian untuk itu bagian pemasaran harus mempunyai

strategi yang mantap dalam melihat peluang atau kesempatan yang ada,

'Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen, (Yogyakarta:CV:Andi Offset
2013), him.32.



sehingga posisi pegadaian di masyarakat dapat dipertahankan dan sekaligus
dapat ditingkatkan.

Strategi pemasaran yang berorientasi pada nasabah merupakan cara
terbaik yang dapat dilakukan pegadaian. Pegadaian dalam hal ini tidak hanya
menjual produk, akan tetapi juga harus memahami apa yang diinginkan
nasabah sehingga akan berpengaruh keputusan pembelian pada nasabah.

Keputusan adalah seleksi terhadap dua pilihan atau lebih.Pilihan
alternatif harus tersedia bagi seseorang untuk mengambil keputusan.? Maka
dari itu keputusan nasabah penting dalam mencari dan membina nasabah.
Kunci bagi pemasar adalah sumber-sumber informasi utama yang
dipertimbangkan oleh konsumen/nasabah dan pengaruh relatif dari masing-
masing sumber terhadap keputusan-keputusan membeli.’

Pegadaian harus menentukan strategi dan rancangan pengembangan
produk/jasa yang dapat memenuhi kebutuhan nasabah dengan melakukan
inovasi atau mengikuti perkembangan saat ini.Banyak hal yang harus
dipersiapkan sebelum menentukan strategi yang tepat bagi pegadaian, salah
satu langkah awalnya adalah dengan mengenali perilaku konsumen serta
mendapatkan informasi yang terkait dengan prilakunya tersebut. Perilaku
konsumen merupkan faktor yang dapat mempengaruhi keputusan konsumen

untuk membeli atau mengosumsi produk/jasa.*

’Leon Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk, Perilaku Konsumen (edisi ketujuh)
(Indonesia:PT. Macanan Jaya Cemerlang), him. 485.

®Nugroho J Setiadi, Perilaku Konsumen : Konsep dan Implikasi untuk strategi dan
Penelitian Pemasaran (Jakarta:Kencana, 2008), him. 17.

*Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Op Cit, him.39.



Keputusan menjadi nasabah di pegadaian syariah manggis Bukittinggi
semua tergantung pada nasabah tersebut, nasabah bisa membuat keputusan
untuk menjadi nasabah jika pegadaian syariah manggis Bukittinggi membuat
nasabah tertarik akan pegadaian syariah manggis Bukittinggi. Pegadaian
syariah manggis Bukittinggi adalah satu-satunya pegadaian syariah di
Bukittingi, produk gadai adalah salah satu produk pembiayaan pegadaian
syariah.

Gadai adalah menahan barang jaminan yang bersifat materi milik
sipeminjam sebagai jaminan atas pinjaman yang diterimanya, dan barang yang
diterima tersebut bernilai ekonomis, sehingga pihak yang menahan
memperoleh jaminan untuk mengambil kembali seluruh atau sebagian
utangnya dari barang gadai yang dimaksud, bila pihak yang menggadaikan
tidak dapat membayar utang pada waktu yang telah ditentukan.® Peneliti
tertarik untuk memilih Gadai sebagai bahan penelitian dikarenakan tidak hanya
pegadaian syariah manggis bukittinggi saja sekarang yang menerapkan Gadali,
tetapi di bank-bank di seluruh indonesia juga sudah menerapkan Gadai
tersebut.

Gadai pertama kali diterapkan di pegadaian, perusahaan gadai syariah
telah lama menjadi dambaan umat Islam di Indonesia, bahkan sejak masa
kebangkitan Nasional yang pertama. Hal ini menunjukkan besarnya harapan
dan dukungan umat Islam terhadap adanya pegadaian syariah. Adanya

pegadaian syariah yang sesuai dengan prinsip-prinsip syariah Islam adalah

*Zainuddin Ali, Hukum Gadai Syariah (Jakarta: Sinar grafika, 2008), him. 03.



sangat penting untuk menghindarkan umat islam dari kemungkinan terjerumus
kepada yang haram.® Sedangkan pegadaian konvensional tidak membahas atau
tidak sama sekali menerapkan tentang prinsip-prinsip Islam.

Pegadaian sekarang juga sudah sangat mundur dengan penerapan
sistem Gadai ini, karena banyaknya bank/lembaga-lembaga lain yang sudah
menerapkan gadai untuk menarik nasabah beralih ke bank/lembaga-lembaga
lainnya, yang menjadi masalah untuk satu organisasi, jika nasabah pindah atau
beralih ke bank/lembaga lain berarti ada yang menarik yang nasabah lihat dari
suatu lembaga tersebut yang tidak dimiliki pegadaian syariah, maka dari itu
agar tidak terjadi penurunan yang signifikan atau agar tidak beralih nasabah
pegadaian ke lembaga lain sebaiknya dilakukan promosi yang lebih menarik
minat nasabah untuk kembali ke pegadaian bahkan menambah nasabah untuk
pegadaian syariah.

Dalam usaha mempengaruhi pasar untuk melakukan keputusan
nasabah, kegiatan-kegiatan promosi (promotion mix) adalah kombinasi strategi
yang tepat dan baik, dan seluruhnya direncanakan untuk mencapai tujuan
penjualan produk dan jasa. Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan
untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran.’

Kota Bukittinggi adalah kota terbesar kedua di Provinsi Sumatera
Barat, Indonesia. Kota ini pernah menjadi ibu kota Indonesia pada masa
Pemerintahan Daurat Republik Indonesia. Pada tahun 2014, menurut BPS

Jumlah Penduduk kota Bukittinggi ada 117.097 Jiwa. Masyarakat Bukittinggi

®Buchari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis syariah (Bandung:Alfabeta,
2009), him. 30.
"Hasibuan Malayu, Dasar-dasar Perbankan (Jakarta:PT.Bumi Aksara), him. 143.



terutama Umat muslim di Bukittinggi, kebanyakan beragama Islam. Islam
Bukittinggi berorganisasi Muhammadiyah atau ke Muhammadiyaan.® Menurut
data dari Badan Pusat Statistik Kota Bukittinggi pada bulan November 2016 di
kota Bukittinggi terjadi Inflasi sebesar 1.07 persen.

Melalui wawancara dengan Karyawan Pegadaian Syariah Manggis
Bukittinggi, promosi yang dilakukan sama halnya dengan pegadaian syariah
yang ada di seluruh Indonesia, yang membedakan adalah cara
mempromosikannya, jika di Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi, mereka
masih mempromosikan lewat karyawan kepada nasabahnya langsung, memang
sekilas jika dilihat sama dengan pegadaian syariah lainnya tapi cara
karyawanPegadaian Syariah Manggis Bukittinggi dalam mempromosikan
produk gadai nya unik dibandingkan yang lain, seperti halnya karyawan
mempraktikkan langsung cara gadai dan juga ada candaan yang membuat
nasabah merasa nyaman mendengarkan teller/karyawan berbicara.’

Suatu perusahaan akan berjalan dengan baik apabila perusahaan
tersebut melakukan pemasaran atas produk dan jasa yang dihasilkan.
Pemasaran merupakan suatu kegiatan yang biasa dilakukan suatu perusahaan
untuk mendapatkan pendapatan serta mempertahankan kelangsungan hidup
dan untuk mengembangkan usaha. Selain itu kegiatan pemasaran juga harus
dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen agar usahanya dapat

berjalan terus.

®BPS Kota Bukittinggi, JI, Perwira No. 50 Belakang Balok. Bukittinggi
*Wawancara dengan karyawan pegadaian syariah manggis bukittinggi, Kurnia Devi,
sekitar bulan november.



Untuk dapat bersaing dengan produk/jasa perbankan lainnya banyak
strategi yang dilakukan oleh pegadaian antara lain dengan promosi. Promosi
digunakan untuk mendukung berbagai strategi pemasaran lainnya. Promosi
akan mempercepat penyampaian strategi pemasaran kepada nasabah. Tanpa
promosi maka strategi ini akan sulit untuk sampai kepada nasabah. Promosi
merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir. Kegiatan ini merupakan
kegiatan yang sama pentingnya dengan ketiga kegiatan seperti : produk, harga,
dan lokasi.

Dalam kegiatan ini setiap perusahaan berusaha untuk mempromosikan
seluruh produk/jasa yang di milikinya baik langsung maupun tidak langsung.
Tanpa promosi pelanggan atau nasabah kurang dalam mengenal produk/jasa
yang ditawarkan. Oleh karena itu promosi merupakan sarana yang paling
ampuh untuk menarik dan mempertahankan konsumen/nasabahnya. Salah satu
tujuan promosi adalah menginformasikan segala jenis produk/jasa yang
ditawarkan dan berusaha menarik calon konsumen yang baru.*®

Gadai adalah menahan barang jaminan yang bersifat materi milik
sipeminjam sebagai jaminan atas pinjaman yang diterimanya, dan barang yang
diterima tersebut bernilai ekonomis, sehingga pihak yang menahan
memperoleh jaminan untuk mengambil kembali seluruh atau sebagian
utangnya dari barang gadai yang dimaksud, bila pihak yang menggadaikan
tidak dapat membayar utang pada waktu yang telah ditentukan.** Pegadaian

syariah atau dikenal dengan istilah rahn, dalam pengoperasiannya

Ok asmir dan Jakfar, Studi Kelayakan Bisnis (Jakarta:Kencana, 2010), him. 58.
Y7zainuddin Ali,Hukum Gadai Syariah(Jakarta:Sinar grafika, 2008), him. 3



menggunakan metode Mu drabah (bagi hasil).'> Pegadaian syariah melayani
fasilitas kredit gadai berdasarkan prosedur yang praktis, cepat dan
menentramkan. Praktis ini dimaksud adalah nasabah tidak perlu membuka
rekening dengan cara—cara lain yang memberatkan. Cepat prosesnya karena
hanya menggunakan waktu 15 menit untuk mencairkan dana yang
dibutuhkan.*®

Melihat dari sisi pegadaian syariah memasarkan produknya dalam
bentuk promosinya itu mempromosikan dengan cara langsung ataupun tidak
langsung, seperti: iklan, brosur, koran, dan yang lain-lain. Diharapkan dalam
hal promosi yang dilakukan pegadaian syariah agar bisa memperkenalkan
suatu produk atau mengiatkan kembali suatu produk yang sudah ada pada
nasabah serta menaikkan tingkat penjualan di pegadaian syariah, dan juga
melihat bagaimana keputusan nasabah untuk membeli suatu produk dari
pegadaian syariahataupun keputusan untuk mempertahankan suatu produk
yang sudah digunakan nasabah di pegadaian syariah.

Melihat peluang yang ada, para pemasar tentunya ingin mendapatkan
hasil yang maksimal dengan strategi promosi tersebut. Diharapkan strategi
promosi yang dilakukan oleh tenaga pemasar suatu pegadaian dapat
memperkenalkan suatu produk dan jasa baru atau mengingatkan kembali
tentang produk yang sudah ada kepada nasabah serta menaikkan tingkat

penjualan. Dalam kasus ini peneliti hanya memfokuskan pada produk dan jasa

“Hery Susanto dan Khaerul Umam, Manajemen pemasaran bank syariah
(Bandung:CV.Pustaka Setia, 2013), him. 389.
B37zainuddin Ali, Op Cit., him. 67.



gadai dalam kaitannya dengan pengaruh promosi terhadap keputusan menjadi
nasabah.

Dalam hal Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi memiliki
keunggulan yang lebih dari pegadaian lainnya, seperti :

1. Lokasi
Lokasi yang dimaksudkan disini adalah lokasi yang strategis, kenapa
penelitimengatakan strategis, karena lokasi pegadaian syariah manggis
bukittinggi ini memang strategis. Kantor polisi ada di depan pegadaian
syariah. Tempatnya strategis karna berada di depan kantor polisi, tidak
susah mencarinya.

2. Pelayanan
Pelayanan yang ada di pegadaian syariah menurut peneliti cukup
memuaskan.Bukan hanya sekedar ngomongan saja, peneliti pernah
berkunjung ke pegadaian syariah manggis bukittinggi yang ingin peneliti
teliti ini, teller/karyawan melakukan pelayanan yang ramabh.

Banyak yang belum mengetahui tentang Pegadaian Syariah, masyarakat
pada umumnya menggadaikan barang berharga calon nasabah ke bank swasta
yang pasti sudah ada bunganya (riba) dan juga masyarakat pada umumnya
lebih  memilih rentenir dibandingkan menggadaikan barang berharganya
kepada unit pegadaian syariah, calon nasabah belum tahu bahwa ada pegadaian
syariah yang bisa memberikan uang kepada calon nasabah dengan
menggadaiakan barang berharga nasabah tanpa harus memikirkan bunga yang

ada (riba), karna pegadaian syariah berprinsip Islami tidak memikirkan bunga



tapi bagi hasil.**

Maka dari itu, promosi yang dilakukan harus lebih baik lagi
agar bisa menarik calon nasabah, dan calon nasabah bisa membuat keputusan
untuk menjadi nasabah di pegadaian syariah manggis bukittinggi.

Berdasarkan uraian—uraian diatas, peneliti merasa perlu memaparkan
lebih lanjut masalah tersebut. Untuk itu, peneliti tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul “ Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Menjadi
Nasabah di Unit Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi ”

B. Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, peneliti menemukan
masalah yang akan dibahas dalam penelitian diantaranya:

1. Jumlah nasabah bisa meningkat jika promosi di Pegadaian Syariah Manggis
Bukittinggi dilakukan dengan menarik.

2. Keputusan nasabah tergantung dengan promosi yang dilakukan di
Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi.

3. Strategi pemasaran yang baik membuat nasabah merasa puas dengan
pemasaran yang dilakukan pegadaian syariah, sehingga membuat nasabah
loyal terhadap Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi.

4. Promosi yang baik dan menarik bisa membuat nasabah memutuskan untuk

menjadi nasabah di Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi.

5. Produk gadai pertama kali dilakukan di Pegadaian.

“Wawancara dengan karyawan pegadaian syariah manggis bukittinggi, Kurnia Devi,
hari Senin, 27 Februari 2017
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C. Batasan Masalah

Berdasarkan identifikasi masalah diatas, maka peneliti membatasi
masalah yang akan diteliti dalam penelitian ini adalah pengaruh promosi

terhadap keputusan nasabah di Unit Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi.

. Definisi Operasional Variabel

Penelitian ini terdiri dari dua variabel yaitu variabel dependen dan
variabel indenpenden.Variabel independen adalah variabel bebas, variabel
yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya
variabel dependen (terikat). VVariabel dependen adalah variabel terikat, variabel
yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena danya variabel bebas.™

Tujuan defenisi operasional variabel adalah agar peneliti dapat
mencapai suatu alat ukur yang sesuai dengan varibael yang sudah
didefinisikan. Adapun definisi operasional variabel dalam penelitian dapat

dilihat pada tabel berikut :

Tabel 1.1
Defenisi Operasional Variabel
No | Variabel Defenisi Indikator Skala
Pengukuran
1 | Keputusan Keputusan adalah | 1. Pengenalan | Ordinal
Nasabah seleksi terhadap dua Masalah
(\Variabel pilihan atau lebih. | 2. Pencarian
Dependen Y) | Pilihan alternatif harus Informasi
tersedia bagi seseorang | 3. Evaluasi
untuk mengambil Alternatif
keputusan.® 4. Keputusan
Nasabah adalah orang Nasabah

>Sugiyono, Metode Penelitian Bisinis (Bandung:Alfabeta, 2012), him. 59.
18| eon Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk, Op Cit, him. 485.
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yang biasanya
berkaitan dengan
bank/lembaga
keuangan lainnya.

Jadi jika dikaitkan
keduanya  keputusan

nasabah adalah
alternatif ~ keputusan
yang dilakukan
nasabah untuk
menggunakan produk
yang ditawarkan

bank/lembaga
keuangan lainnya.

2 | Promosi Promosi adalah | 1. Periklanan | Ordinal
(Variabel koordinasi dari seluruh | 2. Penjualan
Independen upaya yang dimulai perorangan
X) pihak penjual untuk | 3. Promosi

membangun  berbagai penjualan

saluran informasi untuk | 4. Publisitas
menjual barang dan

jasa atau
memperkenalkan suatu
gagasan.'’

E. Rumusan Masalah
Berdasarkan identifikasi dan batasan masalah diatas, maka rumusan
masalah dalam penelitian ini adalah apakah ada pengaruh promosi terhadap

keputusan menjadi nasabah di Unit Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi ?

F. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian ini dilakukan adalah untuk mengetahui pengaruh
promosi terhadap keputusan menjadi nasabah di Unit Pegadaian Syariah

Manggis Bukittinggi.

“Morissan, Periklanan (Jakarta:Kencana,2010), him. 16.
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G. Kegunaan Penelitian

1. Bagi Peneliti
Bagi peneliti diharapkan dapat menambah wawasan dalam ilmu
pengetahuan danbisa mengenal lebih jauh ilmu pengetahuan ini.

2. Bagi Pegadaian Syariah Manggis
Dapat dijadikan sumber informasi bagi pegadaian syariah dalam
meningkatkan pemasaran/promosi dibagian produk-produknya serta
mempertahankan strategi pemasaran yang sudah baik sampai saat ini.

3. Bagi Masyarakat Bukittinggi
Bagi masyarakat agar bisa memilih mana yang produk yang benar-benar
bisa menguntungkan baginya, dan bisa bermanfaat di masa mendatang.

4. Bagi Peneliti Selanjutnya
Sebagai referensi ilmiah bagi penulisan lebih lanjut pada masalah yang
berkaitan dengan promosi dan keputusan dan juga bisa sebagai bahan

masukan untuk peneliti selanjutnya.

H. Sistematika Pembahasan
Agar skripsi penelitian ini terarah dan memudahkan peneliti dalam
menyusun setiap bagian skripsi tersebut, maka skripsi ini terdiri dari lima bab,

yaitu :

Bab | pendahuluan, berisi tentang latar belakang masalah, identifikasi

masalah, batasan masalah, definisi operasional variabel, rumusan masalah,
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tujuan penelitian dan kegunaan penelitian, yang dimana bekaitan dengan
Promosi dan Keputusan menjadi nasabah.

Bab Il tentang uraian teori-teori yang menjelaskan permasalahan
tentang promosi dan keputusan menjadi nasabah yang diteliti disertai dengan
kerangka pikir dan hipotesis.

Bab Ill penjelasan tentang metodologi penelitian, yang penjelasannya
mengenai, jenis penelitian, populasi dan sampel, instrumen pengumpul data,
teknik pengumpul data dan analisis data menggunakan SPSS Versi 22.00.

Bab IV membahas tentang hasil penelitian yang berisikan sejarah dari
pegadaian syariah manggis Bukittinggi dan Pengaruh Promosi Terhadap
Keputusan Menjadi Nasabah di Unit Pegadaian Syariah Manggius Bukittinggi.

Bab V merupakan bab penutup dari keseluruhan isi skripsi yang
memuat kesimpulan sesuai dengan rumusan masalah disertai dengan saran-

saran kemudian dilengkapi literatur.



BAB Il
LANDASAN TEORI
A. Kerangka Teori
1. Keputusan Nasabah

Keputusan nasabah adalah keputusan nasabah yang sangat
penting bagi sebuah perusahaan atau organisasi lainnya, sama halnya
dengannya pegadaian syariah manggis Bukittinggi, keputusan nasabah
adalah keputusan yang sama pentingnya bagi pegadaian syariah sebuah
organisasi yang bergerak dibagian jasa. Keputusan adalah seleksi
terhadap dua pilihan atau lebih.Pilihan alternatif harus tersedia bagi
seseorang untuk mengambil keputusan.*

Dalam hal ini, hubungan keputusan dengan pegadaian yaitu jika
pegadaian membuat promosi kepada khalayak ramai tentu saja
masyarakat akan memberikan keputusannya untuk menjadi nasabah di
Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi, maka dari itu keputusan
nasabah merupakan hal yang amat penting bagi pegadaian syariah
manggis bukittinggi. Nasabah adalah orang yang biasanya berkaitan
dengan bank atau lemabaga keuangan disebut juga konsumen yang
menggunakan produk yang ditawarkan perusahaan. Proses pengambilan
keputusan dapat dipandang sebagai tiga tahap yang berbeda namun
berhubungan satu sama lain : tahap masukan, tahap proses, dan tahap

keluaran :

'Leon Schiffmandan Leslie Lazar Kanuk ,perilaku konsumen edisi ketujuh
(Indonesia:PT. Mancana Jaya Cemerlang), him. 485.
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Tahap masukan

Mempengaruhi pengenalan konsumen terhadap kebutuhan atas produk
dan terdiri dari dua sumber informasi utama : uasaha pemasaran
perusahaan (produk itu sendiri, harganya, promosinya, dan dimana ia
dijual) dan pengaruh sosiologis elsternal atas konsumen (keluarga,
teman-teman, tetangga, sumber informal dan non-komersial lain, kelas
sosial, serta keanggotaan budaya dan subbudaya). Dampak kumulatif
dari setiap usaha pemasaran perusahaan, pengaruh keluarga, teman-
teman, tetangga, dan tata perilaku masyarakat yang ada, semuanya
merupakan masukan yang mungkin mempengaruhi apa yang dibeli
konsumen dan bagaimana mereka menggunkana apa yang mereka beli.

Tahap proses

Model ini memfokuskan pada cara konsumen mengambil keputusan.
Berbagai faktor psikologis yang melekat pada setiap individu (motivasi,
persepsi, pengetahuan, kepribadian, dan sikap) mempengaruhi cara
masukan dari luar pada tahap masukan mempengaruhi pengenalan
konsumen terhadap kebutuhan, pencarian informasi sebelum
pembelian, dan evaluasi terhadap berbagai alternatif. Pengalaman yang
diperoleh melalui evaluasi berbagai alternatif, pada gilirannya akan

mempengaruhi sifat psikologis konsumen yang ada.
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c. Tahap keluaran
Model pengambilan keputusan konsumen terdiri dari dua macam
kegiatan setelah pengambilan keputusan yang berhubungan erat :
perilaku membeli dan evaluasi setelah membeli. Perilaku membeli
produk yang murah dan tidak tahan lama contoh : shampo, dapat
dipengaruhi oleh kupon produsen dan sebetulnya bisa berupa pembelian
percobaan. Jika konsumen puas, dia mungkin mengulang
pembelianpembelian yang dilakukan mungkin sekali menandakan
produk tersebut diterima baik.?
Indikator — indikator dari keputusan yaitu :
1) Pengenalan masalah
Proses membeli diawali saat pembeli menyadari adanya masalah
kebutuhan. Masalah disini lebih ditunjukkan pada pengakuan oleh
konsumen mengenai adanya kebutuhan akan produk tertentu.
2) Pencarian informasi
Seorang konsumen/nasabah yang mulai timbul minatnya akan
terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak. Karena
seseorang merasa mampu untuk memenuhi kebutuhannya tersebut,
maka ia pun mengumpulkan informasi mengenai produk-produk

yang ada di Indonesia.

’Leon Sciffman dan Leslie Lazar Kanuk,  perilaku konsumen edisi ketujuh
(Indonesia:PT. Mancana Jaya Cemerlang),hlm. 7-8.
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3) Evaluasi alternatif
Bagaimana konsumen memproses informasi tentang pilihan merek
untuk membuat keputuan akhir. Dengan informasi yang ada,
seseorang menjadi tahu apa saja kelebihan dan kelemahan suatu
produk tersebut.

4) Keputusan membeli
Pada tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi terhadap
merek —merek yang terdapat pada pangkat pilihan. Keputusan
seseorang dalam membeli karna dipengaruhi oleh suatu produk
tersebut. *

2. Teknik pendekatan untuk mempengaruhi keputusan konsumen

a. Teknik pendekatan stimulasi respons
Teknik ini merupakan teknik penyampaian ide—ide atau pengetahuan
tentang suatu produk dan merek kepada konsumen agar konsumen
tertarik atau termotifasi untuk mengambil keputusan membeli
produk-produk yang disampaikan itu.

b. Teknik pendekatan humanistik
Teknik ini merupaka teknik pendekatan yang bersifat manusiawi.
Dalam teknik ini keputusan membeli sepenuhnya diserahkan kepada

konsumen yang bersangkutan.

*Nugroho J Setiadi, Perilaku Konsumen (Jakarta:Kencana, 2008), him. 16-18
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c. Teknik pendekatan kombinasi antara stimulus-respons dan
humanistik
Teknik ini merupakan teknik pendekatan dari hasil kombinasi antara
teknik stimulus-respon dan tehnik humanistik. Pemilik toko atau
pramuniaga dalam menghadapi  konsumen lebih  bersifat
mengondisikan perilaku yang memungkinkan konsumen termotifasi
untuk membeli, namun keputusan membeli sepenuhnya diserahkan
kepada konsumen.*
3. Tingkat pengambilan keputusan konsumen
Tidak semua situasi pengambilan keputusan konsumen
menerima (atau membutuhkan) tingkat pencarian informasi yang sama.
Jika semua keputusan pembelian membutuhkan usaha yang besar, maka
pengambilan keputusan konsumen akan merupakan proses melelahkan
yang menyita waktu. Sebaliknya, jika semua pembelian sudah
merupakan hal rutin, maka akan cenderung membosankan dan hanya
sedikit memberikan kesenangan atau sesuatu yang baru.
a. Pemecahan masalah yang luas
b. Pemecahan masalah yang terbatas
c. Perilaku sebagai respon yang rutin.’
4. Empat pandangan mengenai pengambilan keputusan konsumen
Istilah model konsumen mengacu ke pandangan atau perspektif

yang umum mengenai bagaimana dan mengapa para individu berprilaku

*Nugroho J Setiadi, Perilaku Konsumen (edisi ketiga),(Jakarta:Kencana,2010), hlm. 19-

*Leon Sciffman dan Leslie Lazar Kanuk, Op Cit, him. 486-487.
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seperti yang mereka lakukan, mempelajari berbagai model konsumen

menurut empat pandangan :

a. Pandangan ekonomi

b. Pandangan pasif

c. Pandangan kognitif

d. Pandangan emosional.®

5. Tipe Pengambilan Keputusan Konsumen

a. Pemecahan masalah yang diperluas
Ketika konsumen tidak memiliki kriteria untuk mengevaluasi
sebuah kategori produk/merek tertentu pada kategori tersebut, atau
tidak membatasi jumlah merek yang akan dipertimbangkan kedalam
jumlah yang mudah dievaluasi, maka proses pengambilan
keputusannyabisa disebut pemecahan masalah yang diperluas.

b. Pemecahan masalah yang terbatas
Pada tipe keputusan ini, konsumen telah memiliki kriteria dasar
untuk mengevaluasi kategori produk dan berbagai merek pada
kategori tersebut. Namun, konsumen belum memiliki preferensi
tentang merek tertentu. Konsumen hanya membutuhkan tambahan
informasi untuk bisa membedakan antara berbagai merek tersebut.
Konsumen menyederhanakan proses pengambilan keputusan. Hal
ini disebabkan konsumen memiliki waktu dan sumber daya yang

terbatas.

®Ibid, him. 488-489.
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c. Pemecahan masalah rutin

Konsumen telah memiliki pengalaman terhadap produk yang akan

dibelinya. la juga telah memiliki standar untuk mengevaluasi

merek. Konsumen sering kali hanya me-riview apa yang telah

diketahuinya. Konsumen hanya membutuhkan informasi yang

sedikit.”

6. Pengertian Promosi
Promosi yang dilakukan perlu untuk memperhatikan konsep
pemasarannya. Konsep pemasaran adalah sebuah filosofi bisnis yang
meliputi seluruh organisasi dalam proses pemuasan kebutuhan konsep
guna mencapai tujuan perusahaan.® Maka dari itu konsep pemasaran itu
penting, jika tidak ada konsep pemasaran maka promosi pun tidak ada,
karena promosi tidak pernah jauh dari pemasaran dan juga pemasaran
tidak jauh dari promosi. Promosi adalah bagaimana produsen
menyampaikan pesan mengenai produk-produknya, sehingga konsumen
mengenal produk dan dapat diyakinkan bahwa produk tersebut
dibutuhkan konsumen dan dapat memberikan manfaat untuk dapat
memecahkan masalah yang dihadapi konsumen.®
Promosi sangat berpengaruh dalam memikat pembeli untuk

membeli suatu produk. Media cetak, seperti, koran, majalah, dan tabloid,

dan media elektronik, seperti radio, televisi, dan internet banyak

"Ujang Sumarwan, Perilaku konsumen (Bogor:Ghalia Indonesia, 2011), him. 360.

#Sunardi, Pengantar bisnis:konsep, strategi, dan kasus (Yogyakarta:Center for Academic
Publishing Service), him. 174.

°Ujang Sumarwan, Op Cit, him. 19.
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digunakan sebagai media promosi. Dengan mengkombinasikan produk,
harga, tempat, dan promosi, perusahaan akan dapat menjalankan
usahanya dengan baik.*

Ada beberapa cara yang dapat ditempuh untuk mempromosikan
produk/jasa, yaitu : memperkenalkan barang melalui iklan di media
massa, seperti surat kabar, majalah, radio, televisi, dan bioskop,
memperkenalkan barang melalui selembaran, seperti : plakat, brosur,
papan reklame, dan poster, memeperkenalkan barang melalui tenaga
penjual langsung ( sales man atau sales girl), dan memperkenalkan

barang melalui berbagai cara.™

Dalam promosi juga terdapat kegiatan menawarkan produk
dengan tujuan dapat menarik minat masyarakat supaya menjadi
konsumen. Tetapi Allah sangat melarang kegiatan promosi dengan

adanya sumpah yang disengaja, sebagaimana dijelaskan oleh surat Al-

Maidah ayat 89 :
LA <5 » /95 Zd < sge s LA s

Sf‘iyg_m.a"/‘/ oj‘;./pébe\; ,_ni.e 7‘/?')!
P
f;\;gjjif)‘»-@-’yf)‘

Ysynardi, Op Cit., hIm.180.
bid, him. 202.
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Artinya: Allah tidak menghukum kamu disebabkan sumpah-sumpahmu

yang tidak dimaksud (untuk bersumpah), tetapi Dia
menghukum kamu disebabkan sumpah-sumpah yang kamu
sengaja, Maka kaffarat (melanggar) sumpah itu, ialah memberi
Makan sepuluh orang miskin, Yaitu dari makanan yang biasa
kamu berikan kepada keluargamu, atau memberi pakaian
kepada mereka atau memerdekakan seorang budak. barang
siapa tidak sanggup melakukan yang demikian, Maka
kaffaratnya puasa selama tiga hari. yang demikian itu adalah
kaffarat sumpah-sumpahmu bila kamu bersumpah (dan kamu
langgar). dan jagalah sumpahmu. Demikianlah Allah
menerangkan kepadamu hukum-hukum-Nya agar kamu
bersyukur (kepada-Nya). (Q.S. Al-Maa’idah :89)?

Maksud surah Al-Maa’idah ayat 89 bahwa menjelaskan dalam

melakukan promosi seorang penjual tidak boleh bersumpah mengenai

barang dagangannya untuk meyakinkan pembeli bahwa barang

dagangannya berkualitas tinggi sekalipun sebenarnya buruk. Memang

sebaiknya orang tidak banyak bersumpah untuk memuji barang

dagangannya ataupun untuk melariskan bisnisnya, karena biasanya

hanya pembohong saja yang suka bersumpah.™®

2Departemen Agama RI, Al-Quran dan Terjemahannya Al Jumanatul Ali, Bandung :
CV. J-ART, 2004) him. 122.
Muhammad Sharif Chaudhry, Sistem Ekonomi Islam, (Jakarta: Prenada Media Group,

2012) him. 128.
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Menurut kamus Bahasa Indonesia, promosi adalah
memperkenalkan barang dengan harapan agar dibeli.** Dalam definisi
lain promosi adalah koordinasi dari seluruh upaya yang dimulai pihak
penjual untuk membangun berbagai saluran informasi untuk menjual
barang dan jasa atau memperkenalkan suatu gagasan.®> Ada juga yang
mengatakan bahwa promosi adalah kegiatan yang dilakukan untuk
meningkatkan jumlah penjualan biasanya dalam kegiatan promosi ini
pemilik barang berusaha memuji dan mengemukakan keunggulan
barang yang dijualnya.’® Secara tradisional, bauran promosi mencakup
empat elemen, yaitu : iklan, promosi penjualan, publikasi/humas, dan
personal selling.*’

Selain itu ada juga yang berpendapat lain tentang promosi,
menurut  Ririn Tri Ratnasari yaitu promosi adalah alat komunikasi
antara perusahaan dengan pelanggan, melainkan juga sebagai alat untuk
mempengaruhi pelanggan.’® Kata mempengaruhi disini adalah tidak
untuk mempengaruhi keburukan melainkan kebaikan.

Begitu juga dengan pegadaian syariah, jika promosi dilakukan
dengan baik dan tepat, maka masyarakat akan tahu keunggulan produk

dan jasa di pegadaian, tidak hanya itu masyarakat juga akan tahu bahwa

“Bambang Marhijanto, Kamus Lengkap Bahasa Indonesia(Masa Kini) (Surabaya:Terbit
Terang), him. 274.

“Morissan, M.A, Periklanan (Jakarta:Kencana, 2010), him. 16.

'®Bychari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah (Bandung : Alfabeta,
2009), him. 148.

YIbid, him. 17.

'8 Tri Ratnasari dan Mastuti, Manajemen Pemasaran Jasa (Bogor : Ghalia Indonesia,
2010), him. 79.
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pegadaian mengeluarkan produk dan jasa baru. Banyak sekali
keuntungan yang bisa di dapat jika pegadaian syariah melakukan
promosi secara baik, tepat dan kreatif.

Sebagai perusahaan yang berbasis Islam pastinya banyak
manfaat yang nasabah dapat jika menggunakan produk gadai dari
pegadaian syariah manggis tersebut, itu lah manfaat yang diterima
nasabah, jika akan menggadaiakan sesuatu barang berharga sebuah
pegadaian syariah tidak akan melakukan riba untuk keuntungan
perusahaan sendiri, tapi untuk keuntungan nasabah dan pegadaian
syariah manggis tersebut. Selain itu juga untuk melakukan promosi yang
baik dan tepat seharusnya kita melakukan lingkungan pemasarannya,
seperti melihat lingkungan pasarnya, lingkungan sosial-budaya, dan
lingkungan politiknya.’® Dalam Pedoman Operasional Gadai Syariah
Perum Pegadaian, pada dasarnya dapat melayani produk dan jasa
sebagai berikut.

a. Pemberian pinjaman atau pembiayaan atas dasar hukum gadai
syariah

b. Penaksir nilai barang

c. Penitipan barang

d. Gerai emas.?®

7. Tujuan Promosi

YSunardi, Pengantar Bisnis : Konsep, Strategi, dan Kasus, (Yogyakarta : CAPS), him
172 & 176.
%1bid, him. 68
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Tujuan promosi adalah menginformasikan segala jenis produk
yng ditawarkan dan berusaha menarik calon konsumen yang baru.?
Dalam hal ini tujuan promosi itu benar untuk menginformasikan segala
jenis produk. Jika tidak diinformasikan pasti orang belum bahkan tidak
tahu akan produk dan jasa yang baru yang sudah ada.

8. Jenis Promosi

Promosi dalam bidang usaha juga dapat dibagi menjadi empat
kegiatan, yaitu sebagai berikut :

a. Promosi prapembukaan. Menumbuhkan minat pelanggan sebelum
usaha tersebut dibuka merupakan suatu hal yang penting.

b. Promosi pembukaan ini sangat penting karena semakin cepat
produk/jasa dapat diterima pasar, akan semakin besar kesanggupan
perusahaan untuk membayar semua kewajiban financial.

c. Promosi terus-menerus. Tujuannya agar pelanggan potensial dapat
mengetahui usaha seluk-beluknya. Promosi yang terus menerus ini
diperlukan agr usaha yang dibuka tetap berada dalam benak pasar
sasaran.

d. Promosi istimewa. Jika ada rencana untuk mebuat obral, misalnya
beli satu dapat tiga atau menambah produk / jasa baru maka perlu

melakukan promosi khusus untuk memberitahu pasar sasaran.*

Dalam promosi juga sekarang sudah ada istilah Word of

Mouth yaitu pelanggan puas akan berbicara kepada temannya

'K asmir dan Jakfar, Studi Kelayakan Bisnis (Jakarta:Kencana, 2010), him. 58.
22Jumingan, Studi Kelayakan Bisnis, (Jakarta:PT. Bumi Aksara, 2011), him. 80.
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tentang pengalamannya dalam menerima jasa tersebut, sehingga
word of mouth ini sangat besar pengaruhnya dan dampaknya
terhadap pemasaran jasa dibandingkan dengan aktivitas komunikasi
lainnya. Namun, word of mouth ini bukanlah strategi komunikasi
pemasaran secara langsung yang dibuat oleh pemasar, melainkan
sebagai akibat dari perilaku pelanggan yang merasakan

kepusan/kekecewaan setelah mengkonsumsi suatu produk jasa.”?

9. Bauran Pemasaran (Promosi)
Sarana promosi yang digunakan ada empat macam :
a. Periklanan

Periklanan merupakan komunikasi impersonal. Terdapat beberapa

tujuan periklanan, yaitu sebagai berikut.

1) Iklan yang bersifat memberikan informasi adalah iklan yang
secara panjang lebar menerangkan produk jasa dalam tahap
perkenalan untuk menciptakan permintaan atas produk tersebut.

2) Iklan membujuk adalah iklan yang digunakan dalam situasi
persaingan untuk menciptakan permintaan produknya melawan
merek yang lain.

3) Iklan pengingat adalah iklan yang diluncurkan saat produk
mencapai tahap kedewasaan, tujuaannya adalah agar pelanggan

selalu ingat akan produk tersebut.

Tri Ratnasari, Op Cit, him. 82.
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4) lklan pemantapan adalah iklan yang berusaha meyakinkan
pembeli bahwa mereka telah mengambil pilihan yang tepat.

Penjualan Perorangan

Sifat penjualan perorangan dikenal lebih luwes, karena tenaga

penjual dapat secara langsung menyesuaikan penawaran dengan

kebutuhan dan perilaku masing-masing calon pembeli.

Promosi Penjualan

Promosi penjualan adalah kegiatan yang dimaksudkan untuk

meningkatkan arus barang atau jasa dari produsen sampai pada

penjualan akhirnya.*

. Publisitas

Publisitas ialah penyampaian informasi yang di desain untuk
membangkitkan minat lebih dalam pada individu atau perusahaan
melalui media informasi tanpa harus mengeluarkan biaya karna
besarnya minat khalayak.?

Dalam menjalankan promosi Kita harus jujur. Imam Ghazali
dalam kitab Ihya Ulumuddin menulis :
“Hendaklah pedagang tidak memuji barang dagangannya dengan
pujian yang sebenarnya tidak melekat padanya. Hendaklah ia tidak
menyembunyikan kekurangannya dalam hal-hal yang tersamar dari
padanya sedikitpun”

Pesan ini ditulis karena beliau meramalkan akan datang

suatu masa ketika manusia mengumbar promosi produk untuk

*Tri Ratnasari dan Mastuti, Op Cit, him. 79-80
“Mahmud Machfoedz, Pengantar Bisnis Modern, (Yogyakarta:Andi Offset, 2007), him.

131.
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menjaring konsumen sebanyak-banyaknya. Jangan sampai kita ikut
mempromosikan barang kita secara berlebihan dan tidak wajar
sehingga konsumen terjebak melebihi sesuatu yang sebenarnya tidak
mereka butuhkan. Kalau hal tersebut kita lakukan, berarti kita telah
menzalimi konsumen.”®
10. Strategi Pemasaran
a. Strategi Inti
Strategi yang paling penting yng harus diterapkan oleh semua
bisnis dengan memanfaatkan bauran pemasaran melalui penerapan
STP (segmentasi, targeting and positioning)
b. Strategi Dasar
Yaitu setelah memposisikan produknya, perusahaan harus
menerapkan strategi dasar.
c. Posisi Strategi
Setelah menerapkan strategi inti dan strategi dasar, perusahaan
akan sampai kepada posisi strategi tertentu.”’
11. Langkah-langkah pengembangan komunikasi/promosi yang
efektif.
Untuk mengembangkan komunikasi yang efektif, maka

diperlukan suatu program dengan 8 langkah , yaitu sebagai berikut.

*°Agus Sucipto, Studi Kelayakan Bisnis, (Malang:Aditya Media, 2010), him. 69.
“’Nembah F Hartimbul, Manajemen Pemasaran, (Bandung:CV.Yrama Widya, 2011),
him. 10
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. Mengidentifikasi target

Dalam tahap ini, seseorang menentukan siapa targetnya, bisa
merupakan individu, kelompok masyarakat khusus atau umum.

. Menentukan tujuan komunikasi

Setelah mengetahui target dan ciri-cirinya, maka kemudian dapat
menentukan tanggapan apa yang dikehendaki. Perusahaan harus
menentukan tujuan komunikasinya, apakah untuk menciptakan
kesadaran, pengetahuan, kesukaan, pilihan, keyakinan, atau
pembelian.

. Merancang pesan

Kemudian perusahaan harus menyusun pesan yang efektif. Suatu
pesan  harus mampu  memberikan  perhatian,  menarik,
membangkitkan keinginan, dan menghasilkan tindakan.

. Menyeleksi saluran komunikasi

Perusahaan harus menyeleksi saluran-saluran komunikasi yang
efesien untuk membawakan pesan.

. Menetapkan jumlah anggaran promosi

Menetapkan anggaran sangatlah penting, karena menentukan
menggunakan media apa, tergantung pada anggaran yang tersedia.

. Menentukan bauran promosi

Langkah berikutnya setelah menetapkan anggaran promosi adalah
menentukan alat promosi apa yang akan digunakan dalam bauran

promosi.
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g. Mengukur hasil-hasil promosi
Setelah merencanakan promosi, perusahaan harus mengukur
dampaknya pada target, apakah mereka mengenal atau mengingat
pesan-pesan yang diberikan.
h. Mengelola dan mengkoordinasi proses komunikasi
Karena jangkauan komunikasi yang luas dari alat dan pesan
komunikasi yang tersedia untuk mencapai target, maka alat dan
pesan komunikasi perlu dikoordinasikan.?
B. Penelitian Terdahulu
Penelitian yang berhubungan dengan pengaruh promosi terhadap
keputusan menjadi nasabah telah banyak dilakukan oleh peneliti

sebelumnya dengan objek dan pendekatan yang berbeda—beda diantaranya.

Tabel 11.1
Penelitian Terdahulu
No | Peneliti Judul Hasil
1 | Herry saputra | Pengaruh promosi, | Promosi, persepsi
harga dan lokasi | harga  dan  lokasi
terhadap keputusan | secara bersama-sama
pembelian toko fina | berpengaruh  positif
sport yogyakarta. dan signifikan
(Skripsi, Fakultas | terhadap  keputusan
Ekonomi,  Universutas | pembelian, hal ini
Yogyakarta, 2013) ditunjunjukkan  oleh
nilai F hitung 23,994
dengan  signifikansi
0,000 dan R? sebesar
42,9 dengan
persamaan regresi Y =
7,282 + 0,138X1 +

“Tri Ratnasari dan Mastuti, Manajemen Pemasaran Jasa, (Bogor : Ghalia Indonesia,
2011), him. 83-84.
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0,437X2 + 0,274X3.
Yalisma Pengaruh nilai taksiran, | Pengaruh secara
Dewi biaya-biaya, = promosi, | parsial  berpengaruh
dan pelayanan terhadap | positif dan signifikan
keputusan nasabah | terhadap  keputusan
menggunakan jasa | nasabah menggunakan
pembiayaan gadai emas | jasa pembiayaan gadai
syariah. emas. Dengan
(Skripsi, Fakultas | demikian hipotesis
Syari’ah dan Hukum, | keempat berpengaruh
Universitas Sunan Kali | signifikan  terhadap
jaga Yogyakarta, 2013) | keputusan nasabah.
Muhammad | Pengaruh promosi | Variabel periklanan,
yunus rivai terhadap keputusan | promosi penjualan dan
menjadi  nasabah  di | publisitas mempunyai
BMT AL-IKHLAS | nilai probabilitas
YOGYAKARTA. sebesar 0.000 atau
(Sripsi, FAKULTAS | lebih kecil dari 0.05
Syari’ah,  Universitas | sedangkan nilai F
Islam  Negri  Sunan | hitung dari seluruh
Kalijaga  Yogyakarta, | variabel adalah 26.096
2007) atau lebih besar dari F
tabel yaitu sebesar
2.087. dengan
demikian variabel
periklanan,  promosi
penjualan, dan
publisitas berpengaruh
secara positif dan
signifikan  terhadap
keputusan menjadi
nasabah BMT Al-
Ikhlas.
Putra  dani | Pengaruh strategi | Terdapat pengaruh
irawan promosi terhadap | strategi promosi
keputusan  pembelian | terhadap  keputusan
yang dimediasi oleh | pembelian konsumen
minat beli pada | matahari departemen
konsumen matahari | store yang di mediasi
departemen store | oleh minat beli. Hal
yogyakarta. ini  dibuktikan dari
(Skripsi, Fakultas | koefisien mediasi
Ekonomi,  Universitas | sebesar 0,0909 dan
Yoyakarta, 2014) memiliki nilai
signifikansi  sebesar

0,0170 nilai tersebut
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lebih kecil dari 0,05.
5 | Cakra Aditia | Pengaruh promosi | Berdasarkan hasil
Rahmat penjualan terhadap | yang diperoleh adalah
loyalitas pelanggan. bahwa terdapat
(Skripsi, Fakultas Sosial | hubungan yang kuat
dan Imu Politik, | dan  positif  antara
Universitas  Indonesia, | variabel promosi
2011) penjualan  terhadap
loyalitas pelanggan.

Berdasarkan penelitian terdahulu di atas, perbedaan penelitian ini

dengan beberapa peneliti terdahulu di atas, antara lain:

Herry saputra, perbedaannya terletak pengaruh promosi, harga dan
lokasi terhadap keputusan pembelian, sedangkan peneliti mengkaji tentang
pengaruh promosi terhadap keputusan menjadi nasabah. Jadi berbeda di

variabel independen penelitian.

Yalisma Dewi, memiliki empat variabel yaitu, nilai taksiran, biaya-
biaya, promosi dan pelayanan, sedangkan peneliti hanya memfokuskan
promosi. Jadi berbeda di variabel Independen penelitian terlihat dari

perbedaan variabel independennya.

Muhammad Yunus Rivai, perbedaannya terletak pada lokasi
peneliti terdahulu, jika peneliti terdahulu memilih meneliti di BMT AL-
IKHLAS Yogyakarta dan peneliti akan meneliti di unit pegadaian syariah
manggis bukittinggi. Jadi berbeda di Kota yang akan diteliti, jika Yunus

meneliti di Kota Yogyakarta dan peneliti akan meneliti Kota Bukittinggi.
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Putra Dani lIrawan, perbedaannya terletak pada lokasi, putra
memilih lokasi penelitiannya di sebuah MALL di yogyakarta dan lebih
memfokuskan untuk minatnya, sedangkan peneliti hanya memfokuskan
terhadap keputusan menjadi nasabah dan berlokasi di Pegadaian Syariah

Manggis Bukittinggi.

Cakra Aditia Rahmat, memfokuskan penelitian tentang loyalitas
pelangga. Peneliti memfokuskan untuk keputusan menjadi nasabah.
Berbeda hanya di variabel dependen penelitian. Jadi bisa dilihat letak

perbedaan antara Cakra dan Peneliti, yaitu di variabel dependen.

. Kerangka Pikir

Berdasarkan dari judul pengaruh promosi terhadap keputusan
nasabah di Unit Pegadaian Syariah Manggis Bukittingi. Promosi memiliki
hubungan erat terhadap keputusan nasabah, ini bisa Kkita lihat dari berbagai
lembaga-lembaga lain yang membuat promosi mereka menarik sehingga
nasabah tidak berpikir panjang untuk membuat keputusan menjadi nasabah
di lembaga tersebut. Begitu juga halnya dengan pegadaian syariah
manggis bukittinggi yang berlomba-lomba dengan lembaga lain untuk
membuat suatu promosi yang terbaik dan kreatif mungkin untuk menarik
nasabah menjadi pegadaian syariah manggis bukittinggi, dan nasabah juga
tidak salah memustuskan untuk menjadi salah satu nasabah di pegadaian

syariah manggis bukittinggi.
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Gambar |

Kerangka Pikir

KEPUTUSAN NASABAH
(Y):

PROMOSI (X) :

v

D. Hipotesis

Menurut Sugiyono “ hipotesis dapat didefinisikan sebagai jawaban
sementara yang kebenarannya masih harus di uji, atau rangkuman
kesimpulan teoritis yang diperoleh dari tinjauan pustaka”.?® Jadi hipotesis
adalah sebuah analisa atau jawaban sementara yang kebenarannya harus di
uji dengan statistik.

Berdasarkan landasan teori dan kerangka pikir yang diuraikan di
atas, dapat ditarik sebuah hipotesis dalam penelitian adalah :
H, = Terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan nasabah di Unit

Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi.

#Sugiyono, metode penelitian kualitataif dan kuantitatif R&D (Bandung : Alfabeta,
2013), him. 31.



BAB I
METODOLOGI PENELITIAN
A. Lokasi dan Waktu Penelitian
Penelitian ini dilakukan di Unit Pegadaian Syariah Manggis
Bukittinggi, yang beralamat di Jin.Soekarno Hatta No0.90, Manggis
Ganting, Mandi Angin Koto Senayan, Kota Bukittinggi, Sumatera Barat
26129, Indonesia. Sedangkan waktu penelitian ini dilakukan pada Februari
2017 sampai Maret 2017.
B. Jenis Penelitian
Metode kuantitatif adalah metode tradisional, karena metode ini
sudah cukup lama digunakan sehingga sudah menjadi tradisi sebagai
metode penelitian. Metode kuantitatif disebut metode yang data penelitian
nya berupa angka-angka dan analisis menggunakan statistik.* Metode ini
sebagai mtode ilmiah karena telah memenuhi kaidah-kaidah ilmiah yaitu
konkrit, obyektif, terukur, rasional, dan sistematis. Metode ini disebut
metode kuantitatif karena data penelitian berupa angka-angka dan analisis
menggunakan statistik.’
C. Populasi dan Sampel
1. Populasi
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas, obyek,
subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang

diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik

'Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung : Alfabeta, 2012), him. 12.
?Ibid, him. 12.
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kesimpulannya.® Populasi merupakan suatu objek atau subjek yang berada
pada suatu wilayah dan memenuhi syarat-syarat tertentu berkaitan dengan
masalah penelitian.* Adapun populasi dalam penelitian ini adalah seluruh
Nasabah gadai yang aktif sebanyak 500 orang yang ada di pegadaian
syariah manggis Bukittinggi.’
2. Sampel

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki
oleh populasi tersebut.® Teknik pengambilan sampel atau teknik sampling
merupakan teknik pengambilan sampel.” Dilihat dari substansi tujuan
penarikan sampel yakni untuk memperoleh representasi populasi yang
tepat, maka besarnya sampel yang akan diambil perlu mempertimbangkan
karakteristik populasi. Cara mnenentukan jumlan elemen/anggota sampel

dari suatu popuilasi adalah dengan menggunakan rumus slovin.?

N
1+N(e)?

Keterangan :

n = Anggota Sampel

N = Anggota Populasi

e= Eror Level (tingkat kesalahan)®

Sehingga jumlah sampel yang diperoleh dengan ketentuan yang
digunakan e = 10%

*Ibid, him. 115.

*Riduwan, Dasar-dasar Statistika (Bandung : Alfabeta, 2014), him. 8
*Wawancara dengan Karyawan Pegadaian Syariah Manggis, Tanggal 3 Maret 2017
®Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis (Bandung : Alfabeta, 2012), him. 116.

"Ibid, him. 116.

®Juliansyah Noor, Metodologi Penelitian, (Jakarta:Kencana, 2012), him. 157.
*Ibid, him. 15
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500
1+500 (0,01)

500
6

= 83,3 = 83 Responden

Teknik sampling yang digunakan adalah Sampling Insidental,
Sampling Insidental adalah teknik penentuan sampel berdasarkan
kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan/insidental bertemu
dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang

yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data.*®

Instrumen Pengumpulan Data

Instrumen pengumpulan data adalah alat bantu yang dipilih dan
digunakan oleh peneliti dalam kegiatannya mengumpulkan agar kegiatan
tersebut menjadi sistematis dan dipermudah olehnya.'* Dalam hal ini alat
bantu yang akan di pakai oleh peneliti adalah Angket. Dimana angket
dalam kegiataannya mengumpulkan pernyataan dan disebarkan lalu di
jawab oleh para nasabah dalam bentuk ceklis.

Agar data yang dikumpulkan baik dan benar, instrumen
pengumpulan datanya pun harus baik. Ada beberapa instrumen
pengumpulan data yang akan dibahas berikut ini sesuai dengan teknik

pengumpulan data.

'°Sugiyono, Op Cit, him. 122.
“Riduwan, Op Cit, him. 51.
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1. Angket
Angket adalah daftar pertanyaan yang diberikan kepada orang lain
bersedia memberikan respon sesuai dengan permintaan pengguna.
Tujuan penyebaran angket ialah mencari informasi yang lengkap
mengenai suatu masalah dari responden tanpa merasa khawatir bila
responden memberikan jawaban yang tidak sesuai dengan kenyataan
dalam pengisian daftar pertanyaan. Dalam hal ini peneliti menggunakan
skala likert yaitu metode yang mengukur sikap dengan menyatakan
setuju atau ketidak setujuannya terhadap subyek, obyek, atau kejadian
tertentu. Skala pengukuran ini menggunakan konsep jarak atau interval
yang sama karena skala ini menggunakan angka O (nol) sebagai titik
awal perhitungan. Kuesioner yang digunakan sebagai instrumen dalam

penelitian ini menggunakan skala likert dengan rumusan sebagai

berikut."?
Tabel 111.1
Skala Likert
Keterangan SS S KS TS STS
Nilai Positif 5 4 3 2 1
Nilai Negatif 1 2 3 4 5
Keterangan :

SS = Sangat Setuju
S = Setuju

KS = Kurang Setuju

“Riduwan, Op Cit, him. 37.
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TS = Tidak Setuju
STS= Sangat Tidak Setuju

Tabel 1V
Kisi-kisi Angket

No | Indikator Pernyataan
Positif Negatif
1 | Variabel Promosi
a. Periklanan 1,2,3 -
b. Promosi Penjualan 4,6 5
c. Publisitas 7,9 8
d. Penjualan Peorangan 10,11 -
2 | Variabel Keputusan Menjadi Nasabah
a. Pengenalan Masalah 1,2
b. Pencarian Informasi 4,5 6
c. Evaluasi Alternatif 7,8,9 -
d. Keputusan Pembelian 10,11 -

Teknik pengumpulan data, dilakukan dengan beberapa cara. Yaitu :

1. Wawancara

Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpul data, apabila
peneliti ingin  melakukan studi pendahuluan untuk menemukan
permasalahan yang harus diteliti, dan juga apabila peneliti ingin
mengetahui hal-hal dari responden yang lebih mendalam dan jumlah
respondennya kecil.*®

Wawancara yang dimaksudkan disini adalah  peneliti
mewawancarai salah satu anggota dari perusahaan. Wawancara yang

dilakukan adalah sendiri-sendiri, maksudnya sendiri-sendiri adalah empat

mata. Antara peneliti dan teller/karyawan. Diadakannya wawancara agar

“Sugiyono, Op Cit, him.194.
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peneliti dapat mengetahui sisi penting dari perusahaan tanpa harus
bohong, jika dilakukan wawancara berarti apa yang di wawancarai itu
secara jelas, benar, dan tepat yang dilakukan. Tidak ada dalam
wawancara untuk menjatunkan bahkan peneliti ingin mengangkat
pegadaian syariah manggis bukittinggi akan dikenal masayarakat luas
sebagai pegadaian yang tepat. Wawancara yang dilakukan adalah dalam
betuk obrolan ataupun sharing, wawancara dilakukan saat
teller/karyawan dari pegadaian syariah itu sendiri dalam keadaan yang
tidak sibuk.
2. Dokumentasi

Dokumentasi yang akan dilakukan peneliti disini adalah, sebagian
nasabah yang ada akan di foto sebagai bukti bahwa peneliti benar-benar
melakukan kegiatan penelitian. Dokumen atau dokumentasi merupakan
catatan peristiwa yang berupa tulisan, gambar, karya-karya monumental
dari seseorang.** Dan dokumentasi yang akan peneliti lakukan adalah
merupakan sebuah gambar atau bisa disebut juga dengan foto, peneliti

akan memotret beberapa nasabah yang sedang mengisi angket.

“Sugiyono, Op Cit, him. 423.
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E. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen
1. Uji Validitas
Instrumen yang valid berarti alat ukur yang digunakan untuk
mandapatkan data (mengukur) itu valid. Valid berarti instrumen
tersebut dapat digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya
diukur.™Uji validitas dilakukan dengan bentuk aplikasi software
SPSS versi 22 untuk memperoleh hasil yang terarah, dengan taraf
signifikan 0,1 berdasarkan kriteria sebagai berikut:
1) Jika thiung>twpe, Maka instrument atau item-item pernyataan
berkorelasi signifikan terhadap skor total (dinyatakan valid).*°
2) Jika thiung<twper, Maka instrument atau item-item pernyataan tidak
berkorelasi signifikan terhadap skor total (dinyatakan tidak valid).
2. Uji Reliabilitas
Instrumen yang realiabel adalah instrumen yang bila
digunakan beberapa kali untuk mengukur obyek yang sama, akan
menghasilkan data yang sama.!’ Reabilitas merupakan sebuah uji
yang dapat dilakukan untuk mengetes tingkat keterandalan instrumen
penelitian. Uji reliabilitas dilakukan dengan bantuan aplikasi Software
SPSS Versi 22 untuk memperoleh hasil terarah. Uji signifikan

dilakukan dengan taraf signifikan 0,05. Artinya instrument dapat

*Sugiyono, Op Cit, him. 121

'°Budi  Setiawan, Teknik Praktis Analisis data Penelitian Sosial dan Bisnis,
(Yogyakarta:Andi Offset, 2015), him. 138.

Ybid, him. 122.
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dikatakan reliabel bila nilai alpha lebih besar dari r kritis products
moment dan menggunakan batasan tertentu seperti 0.6.*2
F. Analisis Data
Untuk menguji hipotesis, maka dilakukan pengujian secara
kuantitatif, guna menghitung apakah ada pengaruh promosi terhadap
keputusan nasabah di Unit Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi.
Pengujian hipotesis tersebut dilakukan dengan menggunakan perhitungan
statistik dengan bantuan spss versi 22. Teknik analisis data yang digunakan
adalah :
a. Statistik Deskriptif
Statistik deskriptif adalah statistik yang digunakan untuk
menganalisa data dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan
data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud
membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi.™
Max digunakan untuk mencari nilai tertinggi, Min digunakan untuk
mencari nilai terendah, dan Mean digunakan untuk mencari nilai rata-
rata.
b. Analisis regresi linear sederhana

Sebelum diambil dengan regresi linear sederhana, terlebih dahulu

data di uji normalitas dan linerannya :

¥DwiPriyatno, MandiriBelajar SPSS 22:Pengolahan Data Terpraktris(Yogyakarta:CV.
Andi Offset, 2014), him. 64.
*Sugiyono, Op Cit, him. 206.
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1) Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah populasi dan
sampel berdistribusi normal atau tidak. Uji ini biasanya digunakan
untuk mengukur data secara ordinal, interval maupun rasio. Uji
normalitas dapat dilakukan dengan menggunakan metode grafik
yaitu dengan melihat penyebaran data pada sumber diagonal pada

grafik normal P-P Plot of regresion standardized residual. 2°

Dari hasil penelitian SPSS normalitas dengan p-plot data
pada variabel yang digunakan dinyatakan berdistribusi normal. Hal
tersebut terlihat bahwa letak titik-titik menyebar sekitar garis dan
mengikuti garis diagonal. Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa nilai residual tersebut telah normal.

2) Uji Linearitas
Uji Linearitas bertujuan untuk mengetahui apakah dua variabel
mempunyai hubungan yang linear atau tidak secara signifikan. Uji
ini biasanya digunakan sebagai prasyarat dalam menganalisis
korelasi atau regresi linear. Pengujian SPSS dengan menggunakan

Test for linearty pada taraf signifikansi 0,05.%

*Dwi Priyanto, SPSS 22 : Pengolahan Data Terpraktis (Yogyakarta:CV. Andi
Offset,2014),him. 94.
*!Ibid, him. 79.
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Analisis regresi linear sederhana merupakan suatu teknik yang
digunakan untuk membangun suatu persamaan yang menghubungkan
antara variabel Y dan variabel Xdan sekligus menilai nilai ramalan atau
dugaan.??Adapun bentuk persamaan regresi sederhana yang digunakan

dalam penelitian ini sebagai berikut :

Y =a+bX

Keterangan :

Y = Subjek dalam variabel dependen yang diprediksikan.

a = Harga Y ketika harga X = 0 (harga konstanta)

b = Angka arah atau koefisiensi yang menunjukkan angka peningkatan
ataupun penurunan variabel dependen yang didasarkan pada
perubahan variabel independen. Bila (+) arah garis naik, dan bila
(-) maka arah garis turun.

X = Subjek pada variabel independen yang mempunyai nilai tertentu.?

Sehingga persamaan regresi dalam penelitian ini yaitu :

KN=a+h.P

Keterangan :

KN = Keputusan Nasabah
a = Nilai Konstanta
b = Koefisien Regresi

P = Promosi

*’Soegyarto Mangkuatmodijo, Statistik Lanjutan (Jakarta:Rineka Cipta, 2004), him. 258.
**Sugiyono, Op Cit, him. 270.
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c. Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi R? pada intinya mengukur seberapa jauh
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel terikat.
Koefisien determinasi adalah merupakan ukuran (besaran) untuk
menyatakan tingkat kekuatan hubungan dalam bentuk persen.?* Jika
koefisien determinasi R? semakin besar (mendekati satu) maka dapat
dikatakan bahwa pengaruh variabel independen besar terhadap variabel
dependen. Ini berarti instrumen yang digunakan semakin kuat untuk
menerangkan pengaruh variabel independen yang diteliti terhadap
variabel dependen.

d. Uji Hipotesis (Uji t)

Uji hipotesis adalah salah satu cara dalam statistika yang menguji
parameter populasi berdasarkan statistik sampelnya, untuk dapat
diterima atau ditolak pada tingkat signifikansi tertentu. Pada prinsipnya
pengujian hipotesis ini adalah membuat kesimpulan sementara untuk
melakukan penyanggahan atau pembenaran dari permasalahan yang
telah di telaah.”

T tabel dapat dilihat pada tabel statistik pada signifikan 0,1/2=0,05
dengan derajat kebebasan df=n-k-1-1. Untuk menentukan Kriteria
signifikan atau tidaknya hubungan antara kedua variabel tersebut maka

perlu dirumuskan hipotesis penelitian terlebih dahulu :

*Andi Supangat, Statistik: Dalam Kajian Deskriptif, Inferensi dan Nonparametrik,
(Jakarta:Kencana, 2008), him. 341.
*Ibid, him. 293.
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Ho = Tidak ada pengaruh yang signifikan promosi terhadap keputusan
nasabah di pegadaian syariah manggis Bukittinggi.
Ha = Ada pengaruh yang signifikan promosi terhadap keputusan
nasabah di pegadaian syariah manggis Bukittinggi
Kriteria nya :
Jika —t tabel< t hitung< t table maka Ho diterima.

Jika —t hitung< — t tabel atau t hitung> t tabel maka Ho ditolak.*®

**Dwi Priyatno, Op Cit, him. 145.



BAB IV
HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Umum Unit Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi
1. Sejarah Unit Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi

Sejarah pegadaian syariah di Indonesia tidak dapat dipisahkan
dari kemauan masyarakat Islam untuk melaksanakan transaksi akad
gadai berdasarkan prinsip syariah dan kebijakan pemerintah dalam
pengembangan praktik ekonomi dan lembaga keuangan yang sesuai
dengan nilai dan prinsip hukum Islam. Hal dimaksud, dilatarbelakangi
oleh maraknya aspirasi dari warga masyarakat Islam di berbagai
daerah yang menginginkan pelaksanaan hukum Islam di berbagai
daerah yang menginginkan pelaksanaan hukum Islam dalam berbagai
aspeknya termasuk pegadaian syariah. Selain itu, semakin populernya
praktik bisnis ekonomi syariah dan mempunyai peluang yang cerah
untuk dikembangkan. *

Berdasarkan hal diatas, pihak pemerintah mengeluarkan
peraturan perundang-undangan untuk melegitimasi secara hukum
positif pelaksanaan praktik bisnis sesuai dengan syariah yang
termasuk gadai syariah. Karena itu, pihak pemerintah bersama DPR
merumuskan rancangan peraturan perundang-undangan yang
kemudian disahkan pada bulan Mei menjadi UU No.10 Tahun 1998

tentang perbankan. Undang-undang dimaksud, memberi peluang

'Zainuddin Ali, Hukum Gadai Syariah (Jakarta:Sinar grafika, 2008), him. 15
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untuk diterapkan praktik perekonomian sesuai syariah dibawah
perlindungan hukum positif.2

Berdasarkan undang-undang tersebut maka terwujud lembaga-
lembaga keuangan syariah (LKS). Pada awalnya, muncul lembaga
perbankan syariah yaitu Bank Muamalat menjadi pionirnya, dan
seterusnya bermunculan lembaga keuangan syariah lainnya, seperti
lembaga pegadaian syariah, dan lainnya.

Besarnya permintaan masyarakat terhadap jasa perum pegadaian
membuat lembaga-lembaga keuangan syariah juga melirik kepada
sektor pegadaian, sektor yang dapat dikatakan agak tertinggal dari
sekian banyak lembaga keuangan syariah lainnya. Padahal dalam
diskursus ekonomi Islam, pegadaian juga merupakan salah satu
praktik transaksi sosial dan keuangan yang pernah dipraktikan Nabi
Muhammad SAW yang amat menjanjikan mengayomi perekonomian
rakyat untuk dikembangkan.

Melihat semakin berkembangnya permintaan masyarakat dan
pola bisnis berbasis syariah di Indonesia, perum pegadaian tertarik
untuk menerapkan pola ini. Apalagi, pola pegadaian syariah
memungkinkan perusahaan untuk dapat proaktif dan lebih produktif
untuk menghasilkan berbagai produk jasa keuangan modern, seperti

jasa piutang dan jasa sewa beli.

’Ibid, him. 15
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Bukittinggi adalah daerah yang mana masyarakatnya
kebanyakan bergama Islam, dan masyarakat Bukittingi banyak yang
membutuhkan dana yang cepat, aman dan mudah, namun masyarakat
Bukittinggi ingin tempat peminjaman uang yang berbasis syariah,
maka dari itu pada tahun 2013 pegadaian syariah dimunculkan untuk
umat muslim yang sedang mebutuhkan dana yang cepat, aman dan
mudah.Tujuan didirikan Unit Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi
yaitu untuk lebih memudahkan masyarakat mendapatkan dana yang
cepat, mudah dan aman.

Sebelum Unit pegadaian syariah Manggis Bukittinggi dibuka,
memang sudah ada pegadaian yang dibuka di daerah wisata tersebut.
Tetapi untuk pegadaian yang berbasis syariah baru unit pegadaian
syariah manggis Bukittinggi yang beralamat di JIn.Soekarno Hatta No
90 B Bukittinggi.

Unit Pegadaian Syariah berubah, menjadi PT.Pegadaian
(persero) Unit Syariah Manggis Bukittinggi, yang sebelumnya adalah
Unit Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi. Tidak ada yang berbeda
dalam sistem Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi, hanya yang
membedakan nama dari Pegadaian Syariahnya.

Lokasi kantor Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi berada di
lokasi yang strategis dan dekat dengan pasar bawah bukittinggi dan

berada tepat di pinggir jalan. Lokasi yang strategis ini memudahkan
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masyarakat untuk meminjam dana kepada pegadaian syariah
manggis.®
2. Visi dan Misi, Pegadaian Syariah
a. Visi Pegadaian Syariah
Sebagai solusi bisnis terpadu terutama berbasis gadai yang selalu
menjadi bisnis mikro berbasis fidusia selalu menjadi yang terbaik
untuk masyarakat menengah kebawah.
b. Misi Pegadaian Syariah
1) Memberikan pembiayaan yang tercepat, termudah, aman dan
selalu memberikan pembinaan terhadap usaha golongan
menengah ke bawah untuk mendorong pertumbuhan ekonomi.
2) Memastikan pemerataan pelayanan dan infrastruktur yang
memberikan kemudahan dan kenyaman di seluruh pegadaian
dalam mempersiapkan diri menjadi pemain regional dan tetap
menjadi pilihan utama masyarakat.
3)Membantu pemerintah dalam meningkatkan kesejahteraan
masyarakat golongan menengah kebawah dan melaksanakan

usaha lain dalam rangka optimalisasi sumber daya perusahaan.*

*Wawancara dengan teller pegadaian syariah, Kurnia Devi, pada tanggal 28 Februari
2017.
*Pegadaian syariah, “Visi dan Misi” www.pegadaian.com
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3. Budaya Perusahaan

Untuk mendukung terwujudnya visi dan misi Perseroan, maka

telah ditetapkan budaya perusahaan yang harus selalu dipelajari,

dipahami, dihayati, dan dilaksanakan oleh seluruh insan Pegadaian

yaitu jiwa INTAN yang terdiri dari :

a.

Inovatif

1) Berinisiatif, kreatif, produktif, dan adaptif
2) Berorientasi pada solusi bisnis
Nilai moral tinggi

1) Taat beribadah

2) Jujur dan berpikir positif
Terampil

1) Kompeten di bidang tugasnya
2) Selalu mengembangkan diri
Adi layanan

1) Peka dan cepat tanggap

2) Empati, santun dan ramah
Nuansa citra

1) Bangga sebagai insan pegadaian

2) Bertanggung jawab atas aset dan reputasi perusahaan.”

*Pegadaian syariah, “Budaya Perusahaan” www.pegadaian.com.
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4. Tujuan Pegadaian Syariah

a. Sebagai pedoman yang berisi panduan jalan melaksanakan
standar etika perusahaan dan panduan perilaku bagi seluruh
insan pegadaian yang harus di patuhi dalam berinteraksi sehari
hari dengan semua pihak.

b. Sebagai landasan etis dalam berfikir dan mengambil keputusan
yang terkait dengan perusahaan.

c. Sebagai sarana untuk menciptakan dan mendukung lingkungan
kerja yang sehat, positif, dan menampilkan perilaku-perilaku
etis dari seluruh insan pegadaian.

d. Sebagai sarana untuk meningkatkan kepekaan perusahaan dan
insan pegadaian terhadap nilai-nilai etika bisnis dengan
mengembangkan diskusi-diskusi atau pengembangan wacana
mengenai etika.

B. Hasil Analisis Data
1) Uji Validitas
Uji validitas dilakukan untuk melihat apakah data yang ada
valid atau tidak. Untuk pengujian validitas digunakan 83 responden
dengan 11 butir pernyataan untuk variabel promosi, 11 butir
pernyataan untuk variabel keputusan nasabah, dan tingkat signifikansi

10% sehingga rapel diperoleh 0,179 (tabel r terlampir).
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Untuk mengetahui validitas pernyataan-pernyataan tersebut
dapat dilihat dari nilai Correlation pada output SPSS Versi 22 yang
dapat dilihat pada tabel di bawah ini:

a. Uji Validitas Variabel Promosi

Tabel 1V.1

Hasil Uji Validitas Variabel Promosi (X)

P(Ie\lrﬁ;;?;nan Nilai Mhitung Nilai rtapel Keterangan

L 0,539 Instrument valid jika Val!d

0,551 Valid
3 0,476 Mhitung™"tabel dengan Valid
4 0,651 Valid
5 0.286 n=83 pada taraf valid
0 0,565 signifikan 10% Val|.d
7 0,300 Valid
8 0,285 sehingga diperoleh Valid
9 0,454 Valid
10 0,474 (tabei0, 179 Valid
11 0,483 Valid

Hasil analisis dari tabel 1V.I di atas,dapat disimpulkan bahwa
angket mengenai promosi dari item 1 sampai dengan item 11 adalah
valid. Kesebelas item memiliki nilai rpiwng™> raber dengan n=83 maka
diperoleh r tabel adalah 0,179. Sehingga kesebelas item angket

promosi dinyatakan valid.



b. Uji Validitas Variabel Keputusan Nasabah

Tabel 1V.2

54

Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Menjadi Nasabah(Y)

No Item Nilai I
Pernyataan Fhoitang Nilai ripel Keterangan
1 0,595 Valid
2 0,618 Instrument valid jika Valid
3 0,500 fosy Valid
4 0,350 hitung~ l'tabel valid
S 0,301 dengan n=83 pada Valid
6 0,513 Valid
7 0,720 taraf signifikan 10% Valid
8 0,285 sehingga diperoleh Valid
9 0,529 ggadip Valid
10 0,522 eape0,179 Valid
11 0.290 Valid

Hasil analisis dari tabel V.2 di atas, dapat disimpulkan bahwa

angket mengenai keputusan menjadinasabah dari item 1 sampai

dengan item 11 adalah valid. Kesebelas item memiliki nilai rpiwng>

rapet dengan n=83 maka diperoleh r tabel adalah 0,179. Sehingga

kesebelas item angket keputusan menjadi nasabah dinyatakan valid.
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2) Uji Reliabilitas
Uji reliabiltas dilakukan dengan bantuan aplikasi Software
SPSS Versi 22 untuk memperoleh hasil terarah. Uji signifikan
dilakukan dengan taraf signifikan 0,05. Artinya instrument dapat
dikatakan reliabel bila nilai alpha lebih besar dari r kritis products
moment dan menggunakan batasan tertentu seperti 0.6.
a. Uji Reliabilitas Variabel Promosi

Tabel 1V.3
Uji Reliabilitas Angket Promosi (X)

Cronbach's N of ltems
Alpha

,621 11
Sumber: Hasil output SPSS versi 22 (data diolah)

Uji Reliabilitas angket promosi berdasarkan Tabel 1V.3 dapat
diketahui nilai Cronbach Alpha untuk variabel X (Promosi) sebesar
0,621. Suatu variabel dikatakan reliabel apabila memberikan nilai
Cronbach Alpha> 0,60. Jadi dapat disimpulkan bahwa butir-butir
instrumen penelitian tersebut  dikatakan reliabel karena nilai
Cronbach Alpha> 0,60atau (0,621 >0,60).

b. Uji Reabilitas Variabel Keputusan Menjadi Nasabah

Tabel 1V .4
Hasil Uji Reliabilitas Angket Keputusan Menjadi Nasabah (Y)

Cronbach's N of Items
Alpha

,654 11
Sumber: Hasil output SPSS versi 22 (data diolah)
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Uji Reliabilitas angket keputusan nasabah berdasarkan Tabel
IV.4 dapat diketahui nilai Cronbach Alpha untuk variabel Y
(keputusan menjadi nasabah) sebesar 0,654. Suatu variabel dikatakan
reliabel apabila memberikan nilai Cronbach Alpha> 0,60. Jadi dapat
disimpulkan bahwa butir-butir instrumen penelitian tersebut dikatakan
reliabel karena nilai Cronbach Alpha> 0,60 atau (0,654>0,60).
C. Teknik Analisis Data
Seluruh angket promosi dan angket keputusan nasabah
dinyatakan valid dan reliabel, sehingga langkah selanjutnya data akan
dianalisis. Sebelum melakukan uji normalitas, peneliti terlebih dahulu
melakukan analisis statistik deskriptif.
a. Statistik Deskriptif
Statistik deskriptif digunakan untuk menggambarkan data
berupa minimum, maksimum dan rata-rata. Adapun hasil analisis

stastistik deskriptif sebagai berikut:

Tabel IV.5
Statistik Deskriptif Promosi dan Keputusan Menjadi Nasabah
N Minimum Maximum Mean
Promosi 83 43 55 47,78
k_nasabah 83 42 55 48,17

Sumber: Hasil output SPSS versi 22 (data diolah)

Analisis statistik deskriptif angket promosi dan keputusan
nasabah dari tabel IV.5 dapat disimpulkan bahwa data promosi
memiliki nilai terendah yaitu 43, nilai tertinggi yaitu 55 dan nilai rata-

rata yaitu 47,78. Sedangkan pada data keputusan menjadi nasabah
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memiliki nilai terendah yaitu 42, nilai tertinggi yaitu 55 dan nilai rata-

rata yaitu 48,17. Untuk lebih jelasnya bisa dilihat pada grafik dibawah

ini:

M nilai terendah

M nilai tertinggi

nilai rata-rata

nilai rata-rata

nilai tertinggi

promosi nilai terendah
Eeputusan nasabah

Sebelum melakukan wuji regresi linear sederhana, peneliti
terlebih dahulu melakukan uji normalitas sebagai syarat parametrik dan
linearitas sebagai syarat dilakukannya uji regresi linear sederhana yang
dihitung menggunakan bantuan program SPSS versi 22.

1) Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah populasi
data berdistribusi normal atau tidak. Pada penelitian ini uji
normalitas dilakukan dengan berdasarkan pada metode grafik yaitu
dengan melihat penyebaran data pada sumber diagonal pada grafik
normal P-P Plot of regresion standardized residual. Sebagai dasar

keputusan nasabahnya, jika titik menyebar di sekitar garis diagonal
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maka nilai residual tersebut normal. Hal tersebut dapat dilihat pada

gambar di bawabh ini:

Tabel 1V.6

MNormal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: k_nasabah

1,0

0,57 (i)

0,4

Expected Cum Prob

0,2

0,0 T T T T
0,0 02 04 08 0.8 1.0

Observed Cum Prob

Sumber: Hasil output SPSS versi 22 (data diolah)

Dari hasil penelitian SPSS normalitas dengan p-plot data
pada variabel yang digunakan dinyatakan berdistribusi normal. Hal
tersebut terlihat bahwa letak titik-titik menyebar sekitar garis dan
mengikuti garis diagonal. Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa nilai residual tersebut telah normal.

2) Uji Linearitas

Uji linearitas digunakan untuk mengetahui apakah variabel
promosi dan keputusan nasabah mempunyai hubungan yang linear
atau tidak secara signifikan. Dua variabel dikatakan hubungan yang

linier bila signifikan kurang dari 0,05.



Tabel IV.7

Hasil Uji Linieritas
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linearity

Model Sum of df Mean F Sig.
Squares Square

Combined 396,928 12| 33,077| 7,587 ,000

Linearity 350,792 1| 350,792 86,965 ,000

Deviation for 46,136 11 4,194 962 488|

Hasil uji linearitas antara promosi dan keputusan menjadi

nasabah berdasarkan pada tabel 1V.7 dapat disimpulkan bahwa data

tersebut memenuhi asumsi linearitas dengan melihat nilai linear.

Nilai linear signifikan lebih kecil dari 0,05. Nilai signifikan 0,000 <

0,05. Berarti data promosi dan keputusan menjadi nasabah memiliki

hubungan linear.

b. Analisis Regresi Sederhana

Setelah data angket promosi dan angket keputusan menjadi

nasabah berdistribusi normal dan memiliki hubungan yang linear,

selanjutnya data dianalisis dengan regresi sederhana. Sebelum dianalisis

dengan regresi sederhana, skala pengukuran harus interval atau rasio.

Angket yang diperoleh peneliti masih berbentuk skala pengukuran

ordinal.

Peneliti mengubah data ordinal menjadi interval dengan metode

succesive interval terlebih dahulu. Data yang diubah yang akan diuji

dengan regresi sederhana. Analisis regresi sederhana adalah hubungan
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secara linear antara satu variabel promosi (X) dengan variabel
keputusan nasabah (), apakah variabel promosi berhubungan positif
atau negatif terhadap keputusan menjadi nasabah dan untuk
memprediksi nilai dari keputusan menjadi nasabah apabila nilai dari
promosi mengalami kenaikan atau penurunan. Berikut adalah hasil

analisis regresi sederhana:

Tabel 1V.8
Hasil uji Analisi Regresi Sederhana
Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 1,056 5,077 ,208 ,836
promosi 677 , 117 ,541 5,789 ,000

Sumber: Hasil output SPSS versi 22 (data diolah)

Dari hasil output diatas, maka persamaan regresi adalah sebagai

berikut:

KN=a+h. P

KN = 1,056 + 0,677 P

Angka ini dapat diartikan sebagai berikut:

1) Konstanta sebesar 1,056, artinya jika variabel promosi (X) nilai 0,
maka keputusan menjadi nasabah (Y) nilainya 1,056 satuan.

2) Koefisien promosi sebesar 0,677, menunjukkan bahwa apabila
promosi meningkat sebesar 1 satuan, maka keputusan menjadi

nasabah akan mengalami peningkatan sebesar 0,677 satuan.



61

Koefisien bernilai positif artinya positif antara promosi dengan
keputusan menjadi nasabah. Sehingga jika promosi meningkat
maka akan meningkatkan keputusan menjadi nasabah.

c. Koefisien Determinasi (Uji R Square)

Koefisien determinasi (R?) dapat digunakan untuk mengetahui
besarnya sumbangan atau kontribusi dari variabel independen (X)
terhadap variabel dependen (Y), sedangkan sisanya dipengaruhi oleh
variabel bebas yang tidak dimasukkan kedalam model. Dalam
penelitian ini untuk mengetahui kontribusi dari promosi terhadap
keputusan menjadi nasabah. Model diangggap baik jika koefisien
determinasi (R?) sama dengan satu atau mendekati satu. Adapun hasil
dari koefisien determinasi (R?) sebagai berikut:

Tabel 1V.9
Hasil uji R square

R Adjusted R Std. Error of
Model R Square Square the Estimate | Durbin-Watson
1 ,541% ,293 ,284 1,82699 2,086

Sumber: Hasil output SPSS versi 22 (data diolah)

Hasil output diatas diperoleh angka R sebesar 0,541 artinya
korelasi antara variabel promosi terhadap keputusan menjadi nasabah
sebesar 0,541. Hubungan antara promosi dengan keputusan menjadi
nasabah berada pada hubungan yang sedang. Nilai R Square sebesar
0,293 artinya variabel promosi mampu menjelaskan variabel keputusan

menjadi nasabah sebesar 29,3 persen sedangkan yang 70,7 persen
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sisanya dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam
model ini. Dalam arti lain bahwa masih ada variabel independen yang
mempengaruhi keputusan menjadi nasabah selain promosi.
. Ujit

Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen.Uji t bertujuan untuk
mengetahui pengaruh variabel promosi terhadap keputusan menjadi
nasabah. Tingkat signifikansi yang digunakan dalam penelitian ini

adalah 0,1. Adapun hasil output dari regresi sebagai berikut:

Tabel 1V.10
Uji t
Standardize
Unstandardized d
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
. (Constant) 1,056 5,077 ,208 ,836
Promosi 677 117 ,541 5,789 ,000

Sumber: Hasil output SPSS versi 22 (data diolah)

Hasil Uji t Berdasarkan table 1V.10 dapat disimpulkan, tingkat
signifikansi yaitu 10 persen, diperoleh bahwa nilai signifikansi dari uji t
sebesar 0,000 < sig. 0,1. Hal ini menunjukkan bahwa promosi memiliki
pengaruh signifikan terhadap keputusan menjadi nasabah. Jika dilihat
dari nilai ty;e,ng menunjukkan nilai sebesar 5,789, yang berarti bahwa
thitung>traber = 5,789> 1,664. Hal ini menunjukkan bahwa promosi

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan menjadi
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nasabah. Hasil analisis data uji t menunjukkan bahwa H, ditolak, yang
berarti variabel promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap

keputusan menjadi nasabah.

D. Pembahasan Hasil Penelitian

Penelitian ini berjudul pengaruh promosi terhadap keputusan
nasabah di unit pegadaian syariah pegadaian syariah manggis bukittinggi.
Dari hasil analisis data yang dilakukan pada penelitian ini dengan
menggunakan bantuan program SPSS versi 22.

Hasil interprestasi dari hasil regresi KN = 1,056 + 0,677 P. Angka
ini dapat diartikan bahwa Konstanta sebesar 1,056, artinya jika variabel
promosi (X) nilai 0, maka keputusan menjadi nasabah (Y) nilainya 1,056.
Serta Koefisien promosi sebesar 0,677. Menunjukkan bahwa apabila
promosi meningkat sebesar 1 satuan, maka keputusan menjadinasabahakan
mengalami peningkatan sebesar 0,677 satuan. Koefisien bernilai positif
artinya terjadi hubungan positif antara promosi dengan keputusan menjadi
nasabah.

Hasil interprestasi dari R sebesar 0,541 artinya korelasi antara
variabel promosi terhadap variabel keputusan menjadi nasabah sebesar
0,541. Hal ini menunjukkan bahwa terjadi hubungan yang sedang antara
variabel promosi terhadap keputusan menjadinasabah. Hasil koefisien
determinasi (R?) sebesar 0,293. Hal ini menunjukkan bahwa promosi
mampu menjelaskan variansi variabel keputusan menjadi nasabah sebesar

29,3%, sedangkan sisanya sebesar 70,7% dijelaskan oleh faktor atau
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variabel lain diluar variabel yang diteliti. Yaitu ada variabel harga,
variabel lokasi dan variabel produk yang tidak termasuk dalam penelitian
ini.

Adapun dengan menggunakan uji t pada tingkat signifikan10%
(0,1) diperoleh hasil 5,789. Hal ini berarti promosi memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap keputusan menjadi nasabah yang terlihat dari
thitung>traver = 5,789> 1,664. Ini berarti semakin banyak promosi yang
dilakukan berakibat semakin banyak orang untuk melakukan gadai.

Penelitian ini sesuai dengan penelitian Herry Saputra, yang
menyatakan bahwa Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian toko fina sport Yogyakarta. Penelitian ini juga sesuai
dengan penelitian Yaslima Dewi yang berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan nasabah menggunakan jasa pembiayaan gadai emas
Yogyakarta.

Penelitian ini juga sejalan dengan Muhammad Yunus Rivai
Variabel promosi penjualan, dan publisitas berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap keputusan menjadi nasabah BMT Al-lkhlas. Penelitian
ini juga sesuai dengan penelitian Putra Dani Irawan Terdapat pengaruh
strategi promosi terhadap keputusan pembelian konsumen matahari
departemen store yang dimediasi oleh minat beli. Penelitian ini juga sesuai
dengan Cakra Aditia Rahmat Berdasarkan hasil yang diperoleh adalah
bahwa terdapat hubungan yang kuat dan positif antara variabel promosi

penjualan terhadap loyalitas pelanggan.
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Promosi merupakan kegiatan yang secara aktif dilakukan oleh
perusahaan untuk mendorong nasabah melakukan transaksi dalam bentuk
apapun.Promosi merupakan variabel dari bauran pemasaran. Bauran
promosi sebagai salah satu variabel dalam pemasaran yang bertujuan
untuk mencapai sasaran pasar yang dituju sekaligus mencapai tujuan dan
sasaran perusahaan. Melalui kegiatan promosi maka pegadaian
syariahakan memperoleh nasabah. Sehingga, makin banyaknya kegiatan
promosi yang dilakukan Unit Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi
maka akan banyak nasabah yang akan melakukan gadai di pegadaian
syariah. Dalam hal ini promosi mempunyai peran penting dalam
meningkatkan gadai di pegadaian syariah, maka dari itu semakin banyak
promosi yang dilakukan, semakin banyak nasabah yang melakukan gadai.

Kertebatasan Penelitian

Seluruh rangkaian kegiatan dalam penelitian ini telah dilaksanakan
sesuai dengan langkah-langkah yang sudah ditetapkan dalam metodologi
penelitian hal ini dimaksud agar hasil yang diperoleh benar-benar objektif
dan sistematis. Namun, untuk mendapatkan hasil yang sempurna dari
suatu penelitian sangat sulit karena berbagai keterbatasan. Diantara
keterbatasan yang dihadapi peneliti selama melaksanakan penelitian dan
penyusunan skripsi ini, yaitu:

1. Keterbatasan dalam penggunaan variabel independennya yaitu hanya

menggunakan 1 variabel independen, sedangkan masih ada variabel
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independen lain yang mempengaruhi variabel dependen sebesar 70,7%
sebagaimana yang ditunjukkan oleh R square.

Keterbatasan dalam meneliti, karna jarak pegadaian syariah yang diteliti
agak jauh dari peneliti lainnya yakni Unit Pegadaian Syariah Manggis
Bukittinggi.

Walaupun demikian, peneliti sudah berusaha sekuat tenaga agar
keterbatasan yang dihadapi tidak akanmengurangi makna penelitian.
Dengan kerja keras, dan bantuan semua pihak skripsi ini dapat
diselesaikan. Peneliti berharap untuk penelitian selanjutnya bisa lebih

dapat disempurnakan lagi.



BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil pengolahan data dengan menggunakan SPSS 22
dapat disimpulkan bahwa ada pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan menjadi nasabah. Hal ini dilihat dari nilai signifikansi uji t
sebesar 0,000 < sig. 0,1 dan hasil tpiryng>traper Yaitu sebesar 5,789 >
1,664, maka dapat disimpulkan Ha diterima. Hal ini menjelaskan bahwa
ada pengaruh promosi terhadap keputusan menjadi nasabah di Unit

Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi.

B. Saran-saran
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti

memberikan saran-saran sebagai berikut:

1. Bagi Unit Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi.
Dalam penelitian ini diperoleh hasil agar lebih meningkatkan dan
memperbanyak promosi agar meningkatkan masyarakat agar bisa
melakukan transaksi dalam bentuk apapun di Pegadaian Syariah
Manggis Bukittinggi. Sehingga, dapat membantu ekonomi menengah
kebawah agar tetap makmur.

2. Bagi Kampus IAIN Padangsidimpuan
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi tambahan

terutama bagi peneliti selanjutnya dengan menambahkan variabel-

67
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variabel lain yang mempengaruhi keputusan menjadi nasabah, selain
dari promosi agar mendapatkan hasil yang lebih akurat.

. Bagi peneliti selanjutnya

Penelitian ini dirancang dengan bahasa yang mudah dipahami agar
dapat dibaca oleh orang lain yang belum mengerti betul bagaimana
skripsi. Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat menjadi gambaran
dan penambahan wawasan bagi peneliti selanjutnya.

. Bagi masyarakat

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sebagai bahan pertimbangan
dan masukan dalam membuat keputusan untuk memakai jasa

Pegadaian Syariah.
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Lampiran 1

KATA PENGANTAR UNTUK ANGKET (KUESIONER)

Perihal : Permohonan pengisian angket
Lampiran : Satu berkas
Kpd Yth.
Bapak/Ibu
Di
Tempat

Bapak/Ibu/Saudara/i dalam rangka menyelesaikan karya ilmiah (skripsi)
pada program studi Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam di
Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Padangsidimpuan maka saya,

Nama : Lely Suryani
Nim : 13230 0066

Untuk membantu kelancaran penelitian ini, dengan segala kerendahan hati
dan harapan, peneliti mohon kesediaan Bapak/lbu/Saudara/Saudari/l untuk
mengisi daftar pertanyaan ini dengan sejujurnya sesuai dengan kenyataan yang
ada.

Informasi yang Bapak/Ibu/Saudara/l berikan sangatlah berarti dalam
penyelesaian skripsi penelitian dengan judul: “PENGARUH PROMOSI
TERHADAP KEPUTUSAN MENJADI NASABAH DI UNIT PEGADAIAN
SYARIAH MANGGIS BUKITTINGGI”. Untuk mencapai maksud tersebut
peneliti mohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/l untuk mengisi kuesioner ini
dengan memilih jawaban yang telah disediakan.

Atas kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/l meluangkan waktu membantu

peneliti  mengisi  kuesioner ini, peneliti mengucapkan terima Kkasih.



Lampiran 2

SURAT VALIDASI
Menerangkan bahwa saya yang bertanda tangan di bawabh ini:
Nama: Hamni Fadlillah Nasution, M.Pd

Telah memberikan pengamatan dan masukan terhadap angket Keputusan Pembelian
untuk kelengkapan penelitian yang berjudul:

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Menjadi Nasabah di Unit Pegadaian
Syariah Manggis Bukittinggi.

Yang disusun oleh:

Nama - Lely Suryani

NIM : 13 230 0066

Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam
Jurusan : Ekonomi Syariah 2 MB

Adapun masukan yang saya berikan adalah sebagai berikut:
1.
2.

3.

Dengan harapan, masukan dan penilaian yang saya berikan dapat digunakan untuk
menyempurnakan dan memperoleh kualitas angket Keputusan Pembelian yang baik.

Padangsidimpuan, 2017

Hamni Fadlillah Nasution M.Pd



Lampiran 3
PERNYATAAN MENJADI RESPONDEN

Nama
Alamat
Pekerjaan
Usia

Adalah benar telah menjadi responden pada penelitian pengaruh
keandalan terhadap kepuasan pelanggan pada PT. Pos Indonesia (Persero)
Padangsidimpuan, dengan mengisi angket/kusioner di atas yang telah diberikan
peneliti sesuai dengan kondisi/keadaan responden yang sebenarnya tanpa ada

unsur paksaan.

Padangsidimpuan, 2017

A. Petunjuk : Berilah tanda ceklis (V') pada jawaban yang paling anda anggap
sesuai. Adapun alternative yang tersedia terdiri dari lima pilihan, yaitu:
1. SS : Sangat Setuju
2. S : Setuju
3. KS : Kurang Setuju
4. TS : Tidak Setuju
5. STS :Sangat Tidak Setuju



ANGKET PROMOSI

Tanggapan Responden

No. PERNYATAAN sS| s | KS| TS| STS

1. | Iklan pegadaian syariah ada di media
cetak

2. | Ada spanduk tentang pegadaian syariah

3. | Iklan pegadaian syariah mudah di ingat

4. | Dipegadaian syariah ada paket promosi
kepada nasabah

5. | Ketidakpuasan terhadap produki gadai
akan diberi kompensasi

6. | Saya meminjam dipegadaian syariah
karna prosesnya cepat

7. | Saya menjadi nasabah pegadaian syariah
karna berita tentang pegadaian syariah
dimedia massa

8. | Pihak pegadaian syariah datang ke acara
yang di sponsori setelah acara dimulai

9. | Informasi tentang gadai ada di brosur

10. | Saya melakukan gadai di pegadaian
syariah karna tellernya ramah

11. | Pegadaian syariah melakukan promosi

dengan Word of mouth (dari mulut ke
mulut)




ANGKET KEPUTUSAN MENJADI NASABAH

No.

PERNYATAAN

Tangga

pan Responden

SS

S

KS

TS

STS

Saya memutuskan menjadi nasabah karna
sesuai kebutuhan

2. | Saya menjadi nasabah karna dapat
membantu saya dalam masalah keuangan

3. | Saya menjadi nasabah di pegadaian
syariah karna lingkungan sekitar

4. | Saya menjadi nasabah karan informasi
yang diperoleh dari media cetak

5. | Saya menjadi nasabah dipegadaian
setelah mendengar iklan

6. | Saya menjadi nasabah tanpa
mempertimbangkan apapun

7. | Saya memutuskn menjadi nasabah karna
setelah mempertimbangkan fasilitas yang
dimiliki

8. | Saya memutuskan menjadi nasabah
setelah mengikuti acara yang
dilaksanakan pegadaian syariah

9. | Promosi produk atau jasanya lebih
menarik dar pada lembaga keuangan
lainnya

10. | Saya memutuskan menjadi nasabah karna
produk yang ditawarkan nasabah menarik

11. | Pegadaian syariah adalah lembaga

keuangan yang mempunyai produk gadai
yang terpercaya




Lampiran 4

Hasil Sebaran Angket Promosi (X)

Responden 1 514|534 |54 |4]|4]| 3| 4|45
Responden 2 5/5|4]13|4|3|4]|5]|5]|4)|5]47
Responden 3 5|5 |4 |4 |4 |44 ]| 4| 4] 4)|5|47
Responden 4 5|5|5|5|4|5]4]3|4]|4)| 4|48
Responden 5 514|344 |44 ]|4]4]|4]|4]44
Responden 6 4 1414|4544 |4]|3]|4|5]|45
Responden 7 5| 5|54 4|5|5|3|4]5]4]49
Responden 8 4 15|14 |44 4|4 |4]|4)|4)|5|46
Responden 9 514|554 |5|5|4]|3]|4]| 4|48
Responden 10 4 |14 3|44 |3 |4|5|4)|4|5 |44
Responden 11 5|52 |4 |5 |44 ]|4]|4]|5]|5]|47
Responden 12 5| 4|5|5|4|5]4]4|]5|]5]|5]|51
Responden 13 4 1414|4554 |5|5]|4|5]49
Responden 14 51414414 |44 |54 4] 446
Responden 15 S| 5|5 |54 |5 |5 |5 |55 |55
Responden 16 4 14 1414|4444 4]4]5]45
Responden 17 5|5 |5 (5555|555 ]5]55
Responden 18 S| 53|54 |54 3 |5 ] 4] 447
Responden 19 5S|4 |4 (4434554446
Responden 20 4 141 3|5 |5 |44 |4 |5 ]| 4] 446
Responden 21 5|54 (44 5|55 ]4] 4] 3|48
Responden 22 4 151414 |55 ]5]4]5]5]5]51
Responden 23 5|54 (54555 ]5]4]5]52
Responden 24 55|55 |55 4|5 |55 |5 |54
Responden 25 5| 5|54 |5 514145 ]5 ] 3]50
Responden 26 555 (53|55 |5 ]5]4]5]52
Responden 27 4 1 4 1414|4444 4] 4] 444
Responden 28 4 141414 |5 |5 |53 |5 4] 447
Responden 29 54|44 4,513 |54 4] 446
Responden 30 5545|5445 ]5]4]5]51
Responden 31 544 (4545145 ]5]5]50
Responden 32 5|55 (53|54 ]4]4]4]5]49
Responden 33 555545134 ]5]5]5]51
Responden 34 4 1 4 1514|434 |4 ]| 4] 4] 4|44
Responden 35 54|54 |54 |5 |55 4] 4]50
Responden 36 4 | 4 1414|4444 |4 4] 444
Responden 37 4 14 1414|4444 4] 4] 3|43
Responden 38 5154 (5|5 514|555 ] 4]52
Responden 39 5(5|5(5(4 51445 ]4]5]51
Responden 40 4 1413|444 4|44 4] 443




Responden 41 4 | 4|14 |4 |55 |44 |44 446
Responden 42 4 |4 |4 |4 |54 |45 |4 ]| 4| 446
Responden 43 4 1414|4544 |4]4)|4)| 3|4
Responden 44 4 | 4|4 |4 |54 |54 4| 4| 446
Responden 45 5| 5|55 4 3|4 |5|5|5]3]49
Responden 46 5|5 |5 |4 |4 |43 |5 ]|4]| 4| 4|47
Responden 47 4 | 4|4 |4 |34 4|5 4] 4444
Responden 48 5|54 |5 |5 |4]5|3|4]|4]| 4|48
Responden 49 5|5 |4 |4 |4 |4 |5 |4]| 4] 4| 4|47
Responden 50 5|55 55|54 |5|]3]4]5]51
Responden 51 5|5 |5 |4 |4 |5|5|4]|4]| 4| 4|49
Responden 52 5|/5|5|5|5|5]4|5|4]|]4]| 4|51
Responden 53 5| 5]4|5|5|5]4]4]]4]5]|]5]|51
Responden 54 4 14 44|44 |4 ]|4]|4)|4)| 4|44
Responden 55 514|413 |4|5]3|5|4]|5]| 5|47
Responden 56 4 14 |5 |5 |5|3|5|5|4]|4)| 4|48
Responden 57 5|54 |5|4|5]5]4]4]5] 4|50
Responden 58 5/5|4|5|4]|5|5]|3|]3|5/|5]49
Responden 59 S| 5|44 |5 414444447
Responden 60 S| 5|44 41414544447
Responden 61 5|5 |4 (44 414545347
Responden 62 S|4 |4 545145 ]4]4]5]49
Responden 63 5|5 |5(5(4 5145 ]5]5]5]53
Responden 64 S|4 |4 5|5 |5 444 4] 3|47
Responden 65 5|54 (444141444547
Responden 66 5|5 |4 (444141444446
Responden 67 5|54 (4443|445 ] 446
Responden 68 5 (54 (5|55 13|5]5]4]5]51
Responden 69 5| 5|5 (545145 ]4]5]5]52
Responden 70 5|5 |4 (43414445446
Responden 71 314|544 5|5 |5 ]4] 4] 3|46
Responden 72 4 14 141414445 ] 4] 4] 445
Responden 73 54|44 |5 514541 4]5]49
Responden 74 4 14 1414|443 |4]4] 4] 443
Responden 75 4 14151414553 ]|5]4]5]48
Responden 76 4 14151434445 |5 ]| 4]46
Responden 77 5(/5(5 (55555 ]5]5]5]55
Responden 78 4 14 1414|4344 ]5]5]5]46
Responden 79 4 135141455 ]4]4]5]5]48
Responden 80 4 | 4 1414|4444 |5 |5 ] 446
Responden 81 4 1415|5145 |54 ]4]4]5]49
Responden 82 313|544 55|54 4] 446
Responden 83 4 14 141444444 4] 343




Lampiran 5

Hasil Sebaran Angket Keputusan Menjadi Nasabah (Y)

Responden 1 4 | 514|534 |3|4|5]|4|5]46
Responden 2 5/5|4]|13|4|4|5|4|5|4)|5]48
Responden 3 5|54 |3 |4 |34 |4]|4]|4)|5/|45
Responden 4 55|44 |4 |34 |4]|4]|4]|5]|46
Responden 5 5|4 |4 |44 |3 |4 |4|5]|4)|5]46
Responden 6 4 1414|4544 |5 |44 4|46
Responden 7 S| 5|5 (44 3444|5548
Responden 8 5|5 |4 (54454 ]4]4]5]49
Responden 9 S| 5|5 (44344 4] 4547
Responden 10 4 1 4 14|34 |34 |5 |4 ]| 4]|5]|44
Responden 11 S| 5|5 (4|5 |5 |54 ]5]5 ] 4]52
Responden 12 5S|4 |5 (44 3444|5547
Responden 13 4 14 1414|534 |4]4]4]5]45
Responden 14 S|4 |5 (4454444447
Responden 15 55 |5 (5455|455 ]5]53
Responden 16 4 14 1414|434 |4]3 |4 44
Responden 17 55|54 (55|53 ]|]5]5]5]52
Responden 18 5|55 (44553 ]5]4]5]50
Responden 19 S|4 44434444545
Responden 20 4 | 4 1414|5443 |5 |4 445
Responden 21 5| 5|5 (545144 4] 4] 449
Responden 22 4 | 515145344 |4 ]5]5]48
Responden 23 5|54 (4434|551 4] 447
Responden 24 5(/5|5(4 55153 ]5]5]5]52
Responden 25 5555|555 |5 ]5]5]5]55
Responden 26 5 (5|5 (534|545 ] 4] 449
Responden 27 4 1 4 141443434444
Responden 28 4 1415|5544 |45 ] 4] 448
Responden 29 54 |4 (4455|5141 4]5]49
Responden 30 555 (4|5 |5 |5 |5 ]4]4]5]52
Responden 31 514|545 (3|44 ]4]5 548
Responden 32 515|544 55|54 4] 450




Responden 33 5154 (44454 ]5]5]5]50
Responden 34 4 14 4|54 |44 |3 |44 4|4
Responden 35 514|414 |5 |5|5]4|4]|4]|5]49
Responden 36 4 |4 |4 | 4|44 44| 4] 4444
Responden 37 4 | 4|14 |54 ] 4|44 |4]|4]| 445
Responden 38 5| 5|44 |5|5]5]4]|5]|5]|5]|52
Responden 39 5|54 |5 |4 |44 ]|4]|5]|4]|5]|49
Responden 40 4 | 4|14 |54 |44 ]4|4]|4]| 445
Responden 41 4 | 4|54 |5 |5 |54 |4 ]| 4| 448
Responden 42 4 1 4|14 |5 |5 51 4 514 1| 4| 4 |48
Responden 43 4 | 4 |4 | 5|5 |4 4|4 4] 4| 446
Responden 44 4 |4 4 |4 |5 |4 |4)4)|4]| 4] 4|45
Responden 45 5|/5|5|5]4|5|5|5|5]5]|5]|54
Responden 46 51544 |44 5|44 4] 447
Responden 47 4 | 4|54 |45 4|5 |4 4| 447
Responden 48 5|/5|4|5|5|5|5|4|5]|4]| 4|51
Responden 49 515|144 |4 |4| 4|5 |5 | 4| 4|48
Responden 50 5|55 | 5|5 |5|5 4|5 | 4] 4|52
Responden 51 515|414 |4 4|5 4|5 | 4| 4|48
Responden 52 S| 5|5 5|55 5|5 ]14] 4] 45
Responden 53 5|54 (5|54 54|55 ]5]52
Responden 54 4 14 144|444 )] 4] 4] 4] 444
Responden 55 5S|4 |4 (545|514 ]4]5 ] 449
Responden 56 514 | 5| 5|5 |44 | 4| 4] 4| 4|48
Responden 57 5155|544 |5|5|5|]5 ] 553
Responden 58 5 (5|4 (441415 14]5]5]5]50
Responden 59 515|145 |5 (4|54 ]| 4| 4| 4|49
Responden 60 51514144 5|54 |4 | 4| 448
Responden 61 5|54 (441455 ]5]5]5]51
Responden 62 51414 5|4 4|5 4|4 |4 4|47
Responden 63 5|54 54145 ]|4]5]5]5]51
Responden 64 514|414 |5 5|5 (4|3 |4 4|47
Responden 65 51514144 5|4 4|4 |4 4|47
Responden 66 51514 5|4 (4|4 |4 ]| 4| 4| 4|47
Responden 67 554 (5455 4]4]5]5]51
Responden 68 5544|545 |54 4] 449
Responden 69 555 (54554 ]4]5]4]5]1
Responden 70 5|54 (44145 ]14]5]5]5]50
Responden 71 314 |5 | 5|4 |5 |4 |5 ]| 4] 4] 4|47
Responden 72 4 | 4 4|54 |5 4|4 4] 4|5 |47
Responden 73 51414554 |4 |5 |5]| 4] 449
Responden 74 4 |5 1414444444546
Responden 75 4 |4 |4 | 5|14 |5 |45 |5]|4]|5]49
Responden 76 4 |4 4 |5 |44 4|4 5|5 ]| 4|47




Responden 77 5/5|5]|5|5]|5|5]|]5]5]|]5]|5]55
Responden78 | 4 | 4 | 4 | 5| 4| 4| 4| 4] 4]|5]| 5|47
Responden 79 4 1314|4454 |4]|4]|5)| 4|45
Responden 80 4 | 4|44 |4]4]4 445|546
Responden 81 4 | 4|5 |54 |5 4|5 |5]4)|5]50
Responden 82 313|444 |5 (3|4 |5|4]|5]|44
Responden 83 4 14 4|44 |54 |4]|4)|4)|5]|46




Lampiran 6

Hasil Uji Validitas Promosi

Correlations

soall soal2 soal3 soal4 | soal5 soal6 soal7 soal8 soal9 soall0 soalll totall

soall 1 680" ,077| 322" 1,030 229 -126| ,099 ,104 229 ,182 |
,000 490( ,003[ ,789 ,038 255 375 ,350 ,037 ,099
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83

soal2 680" 1 077 3817 ,026 173 -,038| ,011 150 285" 161 |
,000 487 000 ,815 117 734 921 177 ,009 ,146
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83

soal3 ,077 ,077 1| ,267"| -140 347" 243" 139 117 122 ,052 2
490 487 ,015| ,206 ,001 027 209 292 272 637
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83

soal4 3227|3817 267 1| ,153| 3817 173,044 ,170 224 222" X
,003 ,000 ,015 ,168 ,000 117,696 124 ,042 ,044
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83

soal5 ,030 ,026 -140( 153 1 ,100 ,093[ ,063 ,103 ,017 ,036 b
789 815 206 ,168 ,368 403,569 ,354 ,882 745
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83

s0al6 229" 173 3477 3817| 100 1 197 -,062 ,040 ,146 ,210 |
,038 117 ,001| 000 ,368 074 577 720 ,188 ,056
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83

soal7 -,126 -,038 243" 173|003 197 1| -152 ,041 ,038 ,021 K
255 734 027 117 403 074 ,170 711 733 847
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83

soal8 ,099 ,011 139 044 063 -,062 -,152 1 ,148 -,005 ,075 by
375 921 209 696 ,569 577 ,170 ,183 ,962 ,502
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83

soal9 ,104 ,150 117 170 103 ,040 041 148 1| 307" ,183 ,z
,350 177 292 124 354 720 711 183 ,005 ,098
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83

s0al10 229° 285" 122|224 017 ,146 ,038| -,005 307" 1 ,196 y
,037 ,009 272 042 882 ,188 733 962 ,005 ,076
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83

soalll 182 161 052 222" 036 210 021 075 ,183 ,196 1 z



,099 146 637| 044 745 ,056 847 502 ,098 ,076
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83
total 5397 | 5517 | ,476°| 6517 ,286°| 565 | ,3007| ,2857| 4547 4747 483"
,000 ,000 ,000( ,000( ,009 ,000 ,006[ ,009 ,000 ,000 ,000
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83
Hasil Uji Validitas Keputusan Menjadi Nasabah
Correlations
soall soal2 soal3 soal4 soal5 soal6 soal7 soal8 soal9 | soall0 | soalll
soall 1| 669" ,181 -,027 ,073 022| 647" ,017| 210 244" 144
,000 ,101 ,809 514 842 ,000 880 ,056 ,026 ,194
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83
soal2 669" 1 225" ,032 -,028 ,027| 543" ,038| 345" ,230° ,209
,000 ,040 774 ,800 ,809 ,000 734|001 ,036 ,057
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83
soal3 181 225" 1 147 179 256" ,198 109|122 232" ,042
,101 ,040 ,185 ,106 ,019 ,073 328 272 ,035 704
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83
soal4 -,027 ,032 147 1 015 ,309" ,060 106 ,165 ,092 -,182
,809 774 ,185 ,890 ,004 ,588 342 136 407 ,100
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83
soal5 ,073 -,028 179 ,015 1 ,163 239" ,035( -,015 ,060 -,126
514 ,800 ,106 ,890 ,140 ,029 755 ,893 ,592 ,258
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83
s0al6 ,022 ,027 256" ,309” ,163 1 388" 145( 142 ,062 -,138
842 ,809 ,019 ,004 ,140 ,000 191,199 575 215
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83
soal7 6477 543" ,198 ,060 239°| 388" 1 046 207 338" ,057
,000 ,000 ,073 588 ,029 ,000 681 061 ,002 ,606
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83
soal8 ,017 ,038 ,109 ,106 ,035 ,145 ,046 1| ,033 -,067 -,004
,880 734 328 342 755 ,191 681 769 ,545 973
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83
s0al9 210 345" 122 ,165 -,015 142 ,207 ,033 1 ,308” 286"
,056 ,001 272 ,136 ,893 ,199 ,061 769 ,005 ,009




83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83
s0al10 244" 230" 232" ,002 ,060 ,062 ,338" -,067| ,308" 1 ,408”
,026 ,036 ,035 407 ,592 575 ,002 ,545| 005 ,000
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83
soalll 144 ,209 ,042 -,182 -,126 -,138 ,057 -,004| 286" ,408" 1
,194 ,057 704 ,100 ,258 215 ,606 ,973| ,009 ,000
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83
total 595" 618" ,500” ,350" ,301"7 5137 7207 ,2857| 529" 522" ,290"
,000 ,000 ,000 ,001 ,006 ,000 ,000 ,009| ,000 ,000 ,008
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83
Hasil Uji Realibilitas Promosi
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha| N of ltems
11
Hasil Uji Realibilitas Keputusan Menjadi Nasabah
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha| N of ltems
11
Hasil Uji Statistik Deskriptif
Descriptive Statistics
N Minimum Maximum Mean Std. Deviation
promosi 83 43 55 47,78 2,926
k_nasabah 83 42 55 48,17 2,836
Valid N (listwise) 83




Hasil Uji Normalitas P-Plot
Mormal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: k_nasabah

1.0
.:‘;ED
0,67 (0113
a®
0
o
| .
O (g-
E
3
o
-
]
]
(2]
@ 04
o
k]
1]
0,24
0,0 T T T T
0,0 02 04 05 04 1,0
Observed Cum Prob
Hasil Uji Linearitas
ANOVA Table
Sum of Mean
Squares df Square F Sig.
lpromosi * k_nasabah Combined 396,928 12 33,077 7,587 ,000




Linearity 350,792 1 350,792 | 80,465 ,000
Deviation From
Linearity 46,136 11 4,194 ,962 ,488
Hasil Uji Regresi Sederhana
Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
IModel B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1,056 5,077 ,208 ,836
promosi 677 , 117 ,541 5,789 ,000

Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summaryb

Adjusted R Std. Error of the
IModel R R Square Square Estimate Durbin-Watson
1 ,541° ,293 ,284 1,82699 2,086
Hasil Uji t
Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
IModel B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1,056 5,077 ,208 ,836
promosi 677 117 ,541 5,789 ,000
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R_TABEL
df 0.10 0.05 0.02 0.01

1 0.9877 0.9969 0.9995 0.9999
2 0.9000 0.9500 0.9800 0.9900
3 0.8054 0.8783 0.9343 0.9587
4 0.7293 0.8114 0.8822 0.9172
5 0.6694 0.7545 0.8329 0.8745
6 0.6215 0.7067 0.7887 0.8343
7 0.5822 0.6664 0.7498 0.7977
8 0.5494 0.6319 0.7155 0.7646
9 0.5214 0.6021 0.6851 0.7348
10 0.4973 0.5760 0.6581 0.7079
11 0.4762 0.5529 0.6339 0.6835
12 0.4575 0.5324 0.6120 0.6614
13 0.4409 0.5140 0.5923 0.6411
14 0.4259 0.4973 0.5742 0.6226
15 0.4124 0.4821 0.5577 0.6055
16 0.4000 0.4683 0.5425 0.5897
17 0.3887 0.4555 0.5285 0.5751
18 0.3783 0.4438 0.5155 0.5614
19  0.3687 0.4329 0.5034 0.5487
20  0.3598 0.4227 0.4921 0.5368
21 0.3515 0.4132 0.4815 0.5256
22 0.3438 0.4044 0.4716 0.5151
23 0.3365 0.3961 0.4622 0.5052
24 0.3297 0.3882 0.4534 0.4958
25  0.3233 0.3809 0.4451 0.4869
26 0.3172 0.3739 0.4372 0.4785
27 0.3115 0.3673 0.4297 0.4705
28 0.3061 0.3610 0.4226 0.4629
29  0.3009 0.3550 0.4158 0.4556
30  0.2960 0.3494 0.4093 0.4487
31 0.2913 0.3440 0.4032 0.4421
32 0.2869 0.3388 0.3972 0.4357
33  0.2826 0.3338 0.3916 0.4296
34  0.2785 0.3291 0.3862 0.4238
35  0.2746 0.3246 0.3810 0.4182
36  0.2709 0.3202 0.3760 0.4128
37  0.2673 0.3160 0.3712 0.4076
38  0.2638 0.3120 0.3665 0.4026
39  0.2605 0.3081 0.3621 0.3978

40 0.2573 0.3044 0.3578 0.3932



41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
72
73
74
75
76
77
78
79
80
81
82
83
84
85
86

0.2542
0.2512
0.2483
0.2455
0.2429
0.2403
0.2377
0.2353
0.2329
0.2306
0.2284
0.2262
0.2241
0.2221
0.2201
0.2181
0.2162
0.2144
0.2126
0.2108
0.2091
0.2075
0.2058
0.2042
0.2027
0.2012
0.1997
0.1982
0.1968
0.1954
0.1940
0.1927
0.1914
0.1901
0.1888
0.1876
0.1864
0.1852
0.1841
0.1829
0.1818
0.1807

0.1786
0.1775
0.1765

0.3008
0.2973
0.2940
0.2907
0.2876
0.2845
0.2816
0.2787
0.2759
0.2732
0.2706
0.2681
0.2656
0.2632
0.2609
0.2586
0.2564
0.2542
0.2521
0.2500
0.2480
0.2461
0.2441
0.2423
0.2404
0.2387
0.2369
0.2352
0.2335
0.2319
0.2303
0.2287
0.2272
0.2257
0.2242
0.2227
0.2213
0.2199
0.2185
0.2172
0.2159
0.2146
0.2133
0.2120
0.2108
0.2096

0.3536
0.3496
0.3457
0.3420
0.3384
0.3348
0.3314
0.3281
0.3249
0.3218
0.3188
0.3158
0.3129
0.3102
0.3074
0.3048
0.3022
0.2997
0.2972
0.2948
0.2925
0.2902
0.2880
0.2858
0.2837
0.2816
0.2796
0.2776
0.2756
0.2737
0.2718
0.2700
0.2682
0.2664
0.2647
0.2630
0.2613
0.2597
0.2581
0.2565
0.2550
0.2535
0.2520
0.2505
0.2491
0.2477

0.3887
0.3843
0.3801
0.3761
0.3721
0.3683
0.3646
0.3610
0.3575
0.3542
0.3509
0.3477
0.3445
0.3415
0.3385
0.3357
0.3328
0.3301
0.3274
0.3248
0.3223
0.3198
0.3173
0.3150
0.3126
0.3104
0.3081
0.3060
0.3038
0.3017
0.2997
0.2977
0.2957
0.2938
0.2919
0.2900
0.2882
0.2864
0.2847
0.2830
0.2813
0.2796
0.2780
0.2764
0.2748
0.2732



87
88
89
90
91
92
93
94
95
96
97
98
99
100
1000
10000

0.1755
0.1745
0.1735
0.1726
0.1716
0.1707
0.1698
0.1689
0.1680
0.1671
0.1663
0.1654
0.1646
0.1638
0.0519
0.0164

0,2084
0.2072
0.2061
0.2050
0.2039
0.2028
0.2017
0.2006
0.1996
0.1986
0.1975
0.1966
0.1956
0.1946
0.0619
0.0196

0.2463
0.2449
0.2435
0.2422
0.2409
0.2396
0.2384
0.2371
0.2359
0.2347
0.2335
0.2324
0.2312
0.2301
0.0734
0.0233

0.2717
0.2702
0.2687
0.2673
0.2659
0.2645
0.2631
0.2617
0.2604
0.2591
0.2578
0.2565
0.2552
0.2540
0.0812
0.0258
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KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI PADANGSIDIMPUAN

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
 Jalan. T. Rizal Nurdin Km. 4.5 Sihitang, Padangsidimpuan 22733
Telepon (0634) 22080 Faximile (0634) 24022

- e ———
or : B -1%/In. 14/G.5a/PP.00.9/06/2017 Padangsidimpuan, |9 Juni 2017

al: PermohonanKesediaanMenjadi
Pembimbing

k/ Ibu
. Muhammad Isa, ST, MM
. Hamni Fadlilah Nasution, M.Pd

Di

Padangsidimpuan

amu ‘alaikum Wr.Wb.

Dengan hormat, disampaikan kepada Bapak/Ibu bahwa berdasarkan hasil sidang Tim Pengkajian
yakan Judul Skripsi, telah ditetapkan judul Skripsi mahasiswa tersebut di bawah ini sebagai berikut :

: Lely Suryani
: 13 230 0066
: Ekonomi Syariah
: Ekonomi dan Bisnis Islam
| Skripsi : Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Nasabah Di Unit Pegadaian Syariah
] Manggis Bukittinggi
il Perbaikan : Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Menjadi Nasabah Di Unit Pegadaian
Syariah Manggis Bukittinggi

Seiring dengan hal tersebut, kami mengharapkan kesediaan Bapak/Ibu menjadi Pembimbing I dan
bimbing II penelitian penulisan Skripsi mahasiswa yang dimaksud.

Demikian disampaikan, atas kesediaan dan kerjasama yang baik dari Bapak/Ibu, kami ucapkan
akasih.

salamu ‘alaikum Wr.Wb.

getahui:

Ketua J
1. Fatahuddin Aziz Siregar, M. Ag Muhammad Isa, ST, MM
19731128 200112 1 001 NIP. 19800605 201101 1 003
PERNYATAAN KESEDIAAN SEBAGAI PEMBIMBING

Bersedia/FrdakBersedia

Pembimb:

3 Nasution , M.Pd
19800605 201101 1 003
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KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI PADANGSIDIMPUAN

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
Jaian T.Rizal Nurdin Km 4,5 Sihitang Padangsidimpuan 22733
Telepon (0634) 22080 Faximile (0634) 24022

mor : B-098 /in.14/G/G.4b/T|..00/2/2017 22 Pebruari 2017
B s

Mohon Izin Riset

,pinan PT. Pegadaian (Persero)
it Syariah Manggis Bukittinggi

Bukittinggi

alamu’alaikum Wr.Wb.

Dengan hormat, Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Padangsidimpuan
nerangkan bahwa:

Nama : Lely Suryani

NIM : 13 230 0066

Semester : VIl (Delapan)

Jurusan : Ekonomi Syariah
-Fakultas : Ekcnomi dan Bisnis Islam

alah benar Mahasiswa Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
N Padangsidimpuan yang sedang menyelesaikan Skripsi dengan Judul "Pengaruh

mosi terhadap Keputusan Nasabah di Unit Pegadaian Syariah Manggis
kittinggi .

Sehubungan dengan itu, dimohon bantuan Bapak/ibu untuk memberikan izin riset dan
ta sesuai dengan maksud judul di atas.

Demikian surat ini kami sampaikan, atas kerja sama yang baik diucapkan terima kasih.

ssalamu’alaikum Wr.Wb.

D
N
/

. Fatahuddin Aziz Siregar, M.Ag
19731128 200112 1 001

§




gadaian

Syariah
® Bukittinggi, 27 Februari 2017

: 029/60906/2017

: Biasa
L
altas Ekonomi dan Bisnis Islam
agsidempuan —

: Izin Pelaksanaan Riset

alaikum Wr.Wb.
rmat,

agan surat Bapak/Ibu Nomor B-098/In.14/G/G.4b/TL.00/2/2017 perihal Permohonan Izin Riset di
adaian Syariah Manggis, maka bersama surat ini kami mengizinkan mahasiswa berikut untuk
n riset di Unit Pegadaian Syraiah Manggis untuk menyelesaikan skripsi dengan judul “ Pengaruh
ierhadap Keputusan Nasabah di Unit Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi:

: Lely Suryani

: 13 230 0066

: VIII (Delapan)

: Ekonomi Syariah

: Ekonomi dan Bisnis Islam

surat ini disampaikan untuk dipergunakan sebagaimana mestinya. Atas perhatian dan kerjasama
kami ucapkan terimakasih.

ik ok e v

' . Pengelola UPS

NIK.P.84555

AIAN (Persero) Unit Syariah Manggis
no Hatta No 90 B Bukittinggi
23230



gadaian

Syariah

® Bukittinggi, 4 Maret 2017
: 038/60906/2017

: Biasa

Itas Ekonomi dan Bisnis Islam

idempuan e —

: Pemberitahuan Telah Melaksanaan Riset

ngan surat kami sebelumnya No 30/60906/2017 perihal Izin Riset di Unit Pegadaian Syariah
maka bersama surat ini kami beritahukan mahasiswa berikut telah melakukan riset di Unit
Syraiah Manggis untuk menyelesaikan skripsi dengan judul “ Pengaruh Promosi terhadap
“an Nasabah di Unit Pegadaian Syariah Manggis Bukittinggi:
: Lely Suryani
: 13 230 0066
L’ : VIII (Delapan)
: Ekonomi Syariah

: Ekonomi dan Bisnis Islam

surat ini disampaikan untuk dipergunakan sebagaimana mestinya. Atas perhatian dan kerjasama
kami ucapkan terimakasih.

,ualaikum WrWb.

NIK.P.84555

ADAIAN (Persero) Unit Syariah Manggis
arno Hatta No 90 B Bukittinggi
2 23230
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